Analisis Iklan dan Personal Selling Produk Wardah dalam Perspektif Ekonomi Islam pada PT. Paragon Technology And Innovation Cabang Kota Makassar by Alfina, Nurul Fain
  
ANALISIS IKLAN DAN PERSONAL SELLING PRODUK WARDAH DALAM 
PERSPEKTIF EKONOMI ISLAM PADA PT. PARAGON TECHNOLOGY 
AND INNOVATION CABANG KOTA MAKASSAR 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
SKRIPSI 
 
Diajukan untuk Memenuhi Salah Satu Syarat Memperoleh Gelar  
Sarjana Ekonomi Islam (S.E) Jurusan Ekonomi Islam 
PadaFakultas Ekonomi dan Bisnis Islam  
UIN Alauddin Makassar 
 
Oleh: 
 
NURUL FAIN ALFINA 
NIM : 10200112079 
 
 
 
 
 
JURUSAN EKONOMI ISLAM 
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI ALAUDDIN MAKASSAR 
2017 


iv 
 
KATA PENGANTAR 
 
Assalamu ‘alaikumWr…Wb… 
Puji syukur penulis panjatkan atas kehadirat Allah Swt karena atas limpahan 
rahmat dan hidayah-Nya, petunjuk serta pertolongan-Nya sehingga penulis dapat 
mengerjakan skripsi ini yang berjudul “Analisis Iklan dan Personal Selling produk 
wardah  dalam Perspektif Ekonomi Islam pada pt. paragon technology and innovation 
cabang Makassar.”  
Penyusunan skripsi ini tidak terlepas dari bimbingan, bantuan, dan dukungan 
yang sangat berarti dari berbagai pihak terutama ALLAH swt, Bapak Nasruddin dan 
ibu Rosmawati selaku orang tua tercinta, serta Aspiari selaku suami tercinta yang 
sungguh tak mampu membalas pengorbanannya selama ini, yang telah 
mempertaruhkan seluruh hidupnya untuk kesuksesan anaknya, pada kesempatan baik 
ini ,penulis dengan ketulusan hati mengucapkan terimakasih yang sedalam-dalamnya 
kepada :  
1. Bapak Prof. Dr. Musafir Pababbari, M.si.,selaku Rektor Universitas Islam 
Negeri (UIN) Alauddin Makassar. 
2. Bapak Prof. Dr. H. Ambo Asse, M.Ag selaku Dekan Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Islam UIN Alauddin Makassar. 
v 
 
3. Ibu Dr. Rahmawati Muin, S.Ag, M.Ag.,selaku ketua Jurusan Ekonomi 
Islam UIN Alauddin Makassar.  
4. Bapak Drs. Thamrin Logawali, M.H selaku Sekertaris Jurusan Ekonomi 
Islam UIN Alauddin Makassar.  
5. Bapak Dr. Abdul Wahab, SE., M.Si selaku Pembimbing Pertama yang 
yang telah meluangkan waktu dan pikiran untuk memberikan bimbingan, 
masukan, sehingga skripsi ini selesai dengan baik. 
6. Ibu Dra. Hj. Wahidah Abdullah, M.Ag selaku pembimbing kedua yang 
dapat meluangkan waktu dan memberikan arahan serta petunjuk sampai 
skripsi ini selesai dengan baik. 
7. Bapak Prof. Dr. Muslimin, M.Ag selaku penguji pertama yang banyak 
memberikan masukan dan motivasi. 
8. Bapak Dr. Mudassir, S.E.,MM.Ak selaku penguji kedua yang sangat 
banyak memberi ilmu dan masukan. 
9. Segenap Dosen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Alauddin 
Makassar yang telah memberikan kesempatan kepada penulis untuk 
mengikuti pendidikan, memberikan ilmu pengetahuan, selama penulis 
melakukan studi.  
10. Para Staf dan Karyawan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN 
Alauddin Makassar  yang telah membantu kelancaran proses administrasi.  
11. Manager dan Karyawan Wardah kosmetik yang telah memberikan izin 
kepada penulis melakukan penelitian.  
vi 
12. Teman-teman dan sahabat-sahabat angkatan 2012, terkhusus pada jurusan 
Ekonomi Islam serta alumni Ekonomi Islam UIN Alauddin Makassar yang 
telah memberikan masukan dan motivasi, bantuan dan menjadi teman 
diskusi yang baik bagi penulis, teman seperjuangan Hikmah Pratiwi hafid 
S.Ei , IsninRofi’ah S.E serta sahabat lainnya yang tidak dapat disebutkan.  
13. Teman-teman KKN angkatan 51 Romanglasa kecamatan Bontonompo 
kabupaten Gowa.  
Penulis menyadari bahwa skripsi ini masih jauh dari sempurna karena 
keterbatasan yang dimiliki. Namun besar harapan penulis semoga skripsi ini 
memberikan manfaat bagi semua pembaca.  
 
                                                                                              Samata,    agustus  2017 
 
 Nurul Fain Alfina 
 
vii 
 
DAFTAR ISI 
JUDUL  ............................................................................................................... i 
PERNYATAAN KEASLIAN SKRIPSI  ............................................................  ii 
PENGESAHAN  .................................................................................................  iii  
KATA PENGANTAR  .......................................................................................  iv 
DAFTAR ISI .......................................................................................................  vii 
DAFTAR GAMBAR  .........................................................................................       ix 
PEDOMAN TRANSLITERASI  ........................................................................       x 
ABSTRAK  .........................................................................................................       xi 
BAB I PENDAHULUAN  ............................................ .....................................1-10 
A. Latar Belakang Masalah ................................................................      1 
B. Rumusan Masalah ..........................................................................      7 
C. Tujuan Penelitian ...........................................................................      8 
D. Manfaat Penelitian .........................................................................      9 
E. Deskripsi Fokus .............................................................................      9 
F. Kajian Pustaka ...............................................................................     10 
 
BAB II TINJAUAN PUSTAKA .........................................................................12-32 
A. Konsep Bisnis dan Pemasaran Islam .............................................  12 
B. Iklan ...............................................................................................  18 
C. Konsep Periklanan dalam Ekonomi Islam  ....................................  20 
D. Personal selling .............................................................................  24 
E. Proses Personal Selling Islami ......................................................  29 
 
BAB III METODE PENELITIAN .....................................................................33-39 
A. Jenis dan Lokasi Penelitian  ...........................................................  33 
B. Pendekatan Penelitian ....................................................................  34 
C. Sumber Data ..................................................................................  34 
D. Metode Pengumpulan Data ............................................................  35 
E. Instrumen Penelitian ......................................................................  36 
F. Teknik Pengolahan dan Analisis Data ...........................................  37 
 
 
 
 
 
viii 
 
G. PengujianKeabsahan Data .............................................................  38 
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN  ...........................................................40-58 
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian ..............................................  40 
B. Pelaksanaan iklan yang dilakukan wardah 
Kosmetik cabang Makassar ...........................................................  48 
C. Pelaksanaan Personal Selling yang dilakukan wardah kosmetik  
cabang Makassar ............................................................................       52 
D. Analisis penerapan ekonomi islam terhadap praktek iklan produk  
wardah kosmetik ............................................................................       54 
E. Analisis penerapan ekonomi islam terhadap praktek personal 
 selling produk wardah kosmetik ...................................................  56 
 
BAB V PENUTUP  .............................................................................................62-63 
A. Kesimpulan ....................................................................................  62 
B. Saran  .............................................................................................  63 
 
KEPUSTAKAAN  ..............................................................................................65-67 
LAMPIRAN-LAMPIRAN  ................................................................................. 
DAFTAR RIWAYAT HIDUP  ...........................................................................   
 
 
 
 
 
 
 
 ix 
 
 
DAFTAR GAMBAR 
No      Teks                    Halaman 
Gambar 1.1 Gambar Model Analisis Interaktif Miles dan Huberman        37 
Gambar 2.1  Struktur organisasi.......................................................................... 44 
 
 
 
xi 
 
ABSTRAK 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pelaksanaan iklan dan personal 
selling produk wardah pada PT. Paragon Technology and Innovation cabang 
Makassar serta untuk mengetahui penerapan ekonomi islam terhadap praktek iklan 
dan personal selling pada wardah kosmetik.  
Metode yang digunakan dalam penelitian ini yaitu metode penelitian 
deskriptif kualitatif dengan menggunakan pendekatan ekonomi islam yang memuat 
tentang pembahasan mengenai iklan dan personal selling pada wardah kosmetik dan 
pendekatan psikologis yaitu pendekatan dengan masalah yang akan diteliti. Teknik 
pengumpulan data yang digunakan yaitu observasi, wawancara, dan dokumentasi. 
Jenis data yang digunakan adalah data primer dan sekunder. 
Berdasarkan hasil penelitian, maka penulis menemukan bahwa strategi 
promosi melalui iklan yang dilakukan oleh PT. Paragon Technology and Innovation 
dalam upaya memperkenalkan dan memasarkan produknya melalui media cetak 
seperti brosur atau pamphlet, majalah, catalog, melalui iklan (spanduk-spanduk, 
banner, danbaliho) , melalui open table di pameran –pameran atau event-event, radio, 
televise, dan lain sebagainnya. PT. Paragon Technology and Innovation 
memperkenalkan dan menjual produk kosmetik kepada masyarakat. Promosi melalui 
iklan dan personal selling adalah sesuatu yang diperbolehkan dalam islam selama 
metode yang dipakai dalam promosi tersebut tidak bertentangan dengan syariat islam.  
 
Kata kunci : iklan dan personal selling dalam perspektif ekonomi islam  
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang  
 Persaingan antar pasar industri perawatan pribadi dan kosmetik semakin 
kompetitif. Hal ini terbukti dengan banyaknya jenis kosmetika produksi dalam negeri 
dan luar negeri yang beredar baik di Indonesia.Membanjirnya produk kosmetika di 
pasaran dan di pengaruh minat seseorang terhadap pembelian dan berdampak kepada 
keputusan pembelian dan berdampak pada keputusan pembelian.Pembelian suatu 
produk kosmetika bukan lagi memenuhi keinginan saja, melainkan karena kosmetika 
adalah suatu kebutuhan pada saat ini. 
 Kosmetik saat ini telah menjadi kebutuhan manusia yang tidak bisa dianggap 
sebelah mata lagi. Jika di sadari baik wanita  maupun pria, hingga lahir sampai 
dewasa semua membutuhkan kosmetik. Lotion untuk kulit, powder, sabun, 
deodorant, maupun parfum merupakan salah satu dari sekian banyak kosmetik.Dan 
semakin terasa bahwa banyak kategori kosmetik beraneka ragam bentuk dan warna 
dan keunikan kemasan serta keunggulan dalam memberi fungsi bagi konsumen, 
menuntut industri kosmetik untuk semakin terpicu me-ngembangkan teknologi yang 
tidak saja mencakup peruntukkannya dari kosmetik itu sendiri namun juga 
kepraktisan didalam penggunaannya. Sebagai contoh, keberadaan sabun cair dalam 
kemasan yang unik dan praktis dibawa atau dari sisi formulasinya seperti lotions tabir 
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surya telah ada kandungan pelembabnya sehingga bagi pengguna terasa praktis dan 
hal ini akan menjadi alternatif bagi masyarakat yang senang bepergian. 
 Era globalisasi persaingan bisnis yang semakin dinamis, kompleks dan serba 
tidak pasti, bukan hanya menyediakan peluang tetapi juga tantangan yang di hadapi 
oleh perusahaan-perusahaan untuk selalu mendapatkan cara terbaik guna merebut dan 
mempertahankan pangsa pasar. Setiap perusahaan berusaha untuk menarik perhatian 
konsumen dengan berbagai cara pemberian informasi produk pemberian informasi 
tentang produk tersebut dapat dilakukan melalui berbagai bentuk program 
komunikasi pemasaran diantaranya :advertising, sales promotion, personal selling, 
public relations dan direct marketing. Dari berbagai program komunikasi pemasaran 
tersebut, periklanan merupakan salah satu cara yang paling umum digunakan 
perusahaan untuk mengarahkan komunikasi persuasif pada target. Media ini di rasa 
paling efektif dalam mempengaruhi konsumen untuk melakukan 
pembelian.Periklanan merupakan pesan-pesan penjualan yang paling persuasive yang 
di arahkan pada (calon) konsumen yang paling potensialatas produk barang atau jasa 
tertentu dengan biaya yang ekonomis. 
 Agar produk yang ditawarkan pemasar melalui media iklan memiliki daya 
tarik bagi calon konsumen, maka diperlukan dukungan dari bintang iklan (celebrity 
endorser) sebagai penyampai pesan dari iklan.Celebrity endorsermenurut Shimp 
adalah seorang pribadi baik itu aktor, artis maupun atlit yang dikenal masyarakat dan 
menjadi pujaan, karena prestasinya di suatu bidang dan digunakan dalam 
menyampaikan pesan iklan yang dimaksudkan untuk menarik perhatian sehingga 
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mempengaruhi konsumen sasaran.1Endorse sering juga di sebut sebagai sumber 
langsung, yaitu seorang pembicara yang mengantarkan sebuah pesan dan 
memperagakan sebuah produk atau jasa. Endorser juga diartikan sebagai orang yang 
dipilih mewakili citra sebuah produk, karena biasanya kalangan tokoh masyarakat 
memiliki karakter yang menonjol dan daya tarik yang kuat. 
 Upaya memenuhi kebutuhannya, seseorang akan memilih produk yang dapat 
memberikan kepuasan tertinggi. Secara khusus faktor-faktor yang menciptakan 
kepuasan tertinggi bagi setiap orang akan berbeda, tetapi secara umum faktor seperti 
kualitas produk itu sendiri , harga dari produk dan cara untuk mendapatkan produk 
seringkali mejadi pertimbangan utama. Kualitas produk yang diinginkan konsumen 
menyangkut manfaatnya bagi pemenuhan kebutuhan dan keamanannya bagi diri 
konsumen, sehingga konsumen merasa tenang lahir dan batin dalam menggunakan 
produk tersebut.Untuk memenuhi keinginan konsumen agar tenang dalam 
mengkonsumsi produk. Perusahaan harus memberitahukan manfaat produk dan cara 
penggunaannya. Demi memenuhi kebutuhan pelanggannya, perusahaan harus selalu 
memperbaharui produk yang lama dengn memunculkan produk-produk baru dan juga 
memperbaiki kualitasnyake arah yang semakin baik. Apabila produk dianggap 
berkualitas di mata konsumen, maka produk itu akan selalu di cari. Konsumen 
memberikan penilaian pada suatu produk setelah konsumen mencoba untuk 
                                                 
1Yuri Ardiyanto, Pengaruh Celebrity Endorse dan Brand Association Terhadap Keputusan 
Pembelian Shampoo Clear Men (Studi Kasus Iklan Shampoo Clear Men Versi Cristiano Ronaldo 
Tahun 2012 pada Mahasiswa Universitas Negeri Yogyakarta), Skripsi, Program Studi Manajemen 
Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Yogyakarta, 2013,h. 76 
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menggunakan suatu produk.Jadi konsumen bisa menilainya dari segi kualitas 
produk.Khusus untuk produk pangan, obat-obatan dan kosmetik, 
perusahaan/produsen harus mencantumkan keterangan-keterangan yang berhubungan 
dengan produk. Keterangan-keterangan tersebut dapat berupa komposisi bahan 
campuran produk, masa berlaku produk, cara penggunaan produk dan keterangan 
bahwa produk telah di periksa Badan Pengawasan Pangan, Obat dan Kosmetik 
(BPPOM).  
 Konsep halal dalam kehidupan masyarakat Indonesia telah banyak dikenal 
dan diterapkan khususnya umat Islam. Halal diperuntukkan bagi segala sesuatu yang 
baik dan bersih yang di makan atau di konsumsi oleh manusia menurut syariat islam. 
Lawan halal berarti “tidak di perbolehkan atau di larang”menurut syariat Islam. 
Kosmetik juga termasuk yang diperhatikan mengenai halal atau tidaknya bahan baku 
pembuatannya. Kosmetik mengandung daftar panjang bahan kimia.Sebagian besar 
diantaranya sintesis dan berbahan dasar minyak bumi yang dapat memicu masalah-
masalah kesehatan seperti iritasi kulit hingga yang paling besar seperti 
kanker.Konsumen wanita harus lebih teliti dalam memilih kosmetik selain alasan 
kesehatan, alasan ketakwaan juga menjdi kebutuhan bagi konsumen wanita Islam. 
 Keterangan halal pada produk di Indonesia berbentuk label halal yang di 
sertifikasi oleh Lembaga Pengkajian Pangan, Obat dan Kosmetik Majelis Ulama 
Indonesia yang bekerjasama dengan Departemen Kesehatan dan Departemen Agama. 
Aspek yang juga sangat penting adalah citra dari merek produk itu sendiri. Dengan 
menciptakan citra merek yang tepat untuk suatu produk, tentunya akan sangat 
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berguna bagi pemasar, karena citra merek akan mempengaruhi penilaian konsumen 
atas alternativ brand yang diharapkan. Yang bukan hanya dapat memenuhi 
kebutuhan konsumen , tetapi dapat memberikan kepuasan yang lebih baik dan lebih 
terjamin. Semakin baik citra merek yang melekat pada produk, maka konsumen akan 
semakin tertarik untuk membeli produk tersebut. Citra merek yang positif berkaitan 
dengan kesetiaan konsumen, kepercayaan konsumen mengenai nilai merek yang 
positif, dan kesediaan untuk mencari merek tersebut.Citra merek yang positif juga 
membantu meningkatkan nilai konsumen dalam menghadapi berbagai kegiatan 
pemasaran pesaing. 
PT. Paragon Technology Innovation (PTI)berdiri sejak 1985 dan telah 
mendapatkan sertifikat GMP (Good Manufacturing Practice) dengan kapasitas 
produksi yang besar dan formulasi kosmetik yang unggul.Dengan pengalaman lebih 
dari 28 tahun, PTI telah membawa Wardah sebagai brand lokal terbesar di Matahari  
Departemen Store terbesar di Indonesia. PTI juga terus mengembangkan brand-brand 
unggulan lainnya (Make Over, Putri, IX, Vivre, Hair Addict, Nusilk).Selama 4 tahun 
terakhir, perusahaan telah tumbuh lebih dari 80% per tahun, dengan 30 daerah 
operasional dan lebih dari 4500 karyawan di seluruh Indonesia.2 
Wardah berawal dari sebuah inspirasi.Inspirasi untuk menjadi bagian penting 
dari hidup wanita Indonesia. Diciptakan pada tahun 1995, Wardah membawa visi 
yang sederhana: Memenuhi kebutuhan akan kosmetik yang halal.Seiring berjalannya 
                                                 
2http://www.pti-cosmetics.com/home diakses pada Tanggal 29 Juli 2016 Pukul 9:55 
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waktu, Wardah mengerti kecantikan wanita Indonesia ada pada kepribadiannya. 
Iabersinar karena alami, dan elegan karena membumi. Didukung oleh tim yang sangat 
solid serta konsep produk yang modern, ideologi kecantikan Wardah sangat diterima 
oleh wanita Indonesia.Wardah hidup dari satu cerita wanita Indonesia ke cerita 
wanita yang lain. Rekomendasi dari mulut ke mulut ini merupakan bukti paling 
signifikan bahwa kualitas tak perlu berjalan sendiri tanpa ikatan emosional. Setiap 
penciptaan kosmetik dan perawatan kulit Wardah adalah hasil dari proses 
berteknologi modern di bawah pengawasan ahli serta dokter kulit. Karena Wardah 
berpegang pada 3 prinsip:3 
1. Pure and Safe. 
2. Beauty Expert. 
3. Inspiring Beauty.  
Strategi-strategi pemasaran yang jitu agar masyarakat yang menjadi target 
pasarnya mengetahui tentang informasi produknya. Wardah menempatkan posisinya 
sebagai kosmetik untuk wanita yan berjilbab dan bahwa orang yang berjilbab juga 
bisa ber-make up bagus.Upaya mengubah persepsi bagus ini memang dilakukan 
bertahap.Mula-mula menunjuk model yang diawali oleh Inneke Koesherawaty pada 
2002 sampai saat ini.Inneke menjadi icon keseluruhan.Selain Inneke adalah selebriti 
yang berkerudung, Inneke juga memiliki daya tarik dan keahlian yang diharapkan 
Wardah dalam menginformasikan kepada target konsumen. 
                                                 
3http://www.pti-cosmetics.com/brands/wardah diakses pada tanggal 29 Juli 2016 Pukul 9:53 
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 Wardah mencoba untuk memperluas segmen pasarnya. Tidak hanya 
menampilkan wanita  berjilbab sebagai bintang iklannya, kini Wardah mulai 
mengandeng wanita tidak berjilbab seperti Nadya Almira tapi tetap konsisten dengan 
positioning kosmetika yang berlabel halal. Melalui perluasan tersebut, Wardah 
mencoba menanamkan persepsi bahwa kosmetik halal tidak hanya untuk wanita 
berjilbab melainkan bisa juga digunakan untuk semua kalangan yang ingin tampil 
cantik. 
 Wardah juga mempertahankan kualitas terbaiknya dan menjadikan 
kualitasnya lebih baik lagi dituangkan dalam produk yang berbahan dasar halal, 
tentunya akan lebih menjadikan kesan tersendiri bagi pangsa pasarnya. Dan diperkuat 
dengan citra mereknya yang positif dan pembubuhan label halal akan menjadikan 
salah satu potensi besar Wardah untuk bersaing dikalangan industri kosmetik dan 
merebut hati para konsumen.  
 Berdasarkan latar belakang di atas, penulis tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan judul:Analisis Iklan dan Personal Selling Produk Wardah 
dalam Perspektif Ekonomi Islam pada PT. Paragon Technology and Innovation 
Cabang Kota Makassar. 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan dari latar belakang tersebut maka dapat dirumuskan masalah 
sebagai berikut:  
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1. Bagaimana pelaksanaan/praktek iklan produk wardah pada PT. Paragon 
Technology and Innovation cabang Kota Makassar? 
2. Bagaimana pelaksanaan/praktek personal selling produk wardah pada PT. 
Paragon Technologi and Innovation caang kota Makassar ? 
3. Bagaimana penerapan Ekonomi Islam terhadap praktek iklan  produk wardah 
pada PT. Paragon Technology and Innovation cabang Kota Makassar? 
4. Bagaimana penerapan Ekonomi Islam terhadap Personal Selling produk 
wardah pada PT. Paragon Technologi and Innovation caang kota Makassar ? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Tujuan yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah sebagai beriku:  
1. Untuk mengetahui pelaksanaan/praktek iklan produk Wardah kosmetik 
cabang Makassar. 
2. Untuk mengetahui pelaksanaan/praktek personal selling prosuk Wardah 
Kosmetik cabang Makassar.  
3. Untuk mengetahui penerapan Ekonomi Islam terhadap praktek iklan produk 
Wardah Kosmetik cabang Makassar.  
4. Untuk mengetahui penerapan Ekonomi Islam terhadap praktek Personal 
Selling produk Wardah  Kosmetik cabang Makassar ? 
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D. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara 
teoritis maupun  manfaat praktis. Adapun manfaat yang diharapkan antara 
lain:  
1. Bagi penulis, untuk membuka wawasan berfikir peneliti, serta menambah 
pengetahuan dan pemahaman. 
2. Bagi akademisi, diharapkan penelitian ini dapat menjadi referensi yang 
bermanfaat untuk penelitian selanjutnya. 
3. Bagi Ekonomi Islam, penelitian ini diharapkan dapat memberi 
sumbangsih bagi keilmuan khususnya Ekonomi Islam mengenai 
penerapan bisnis islami. 
4. Bagi pihak lain, sebagai bahan bacaan atau rujukan peneliti yang akan 
datang dan digunakan sebagai bahan perbandingan dalam menyusun 
penelitian yang berkaitan dengan bisnis islami. 
 
E. Deskripsi Fokus 
Agar tidak terjadi kesalahpahaman dalam pengertian judul dan permasalahan 
yang akan diteliti, maka perlu adanya penegasan istilah dari kata-kata yang digunakan 
dalam judul ini sebagaimana akan dijelaskan sebagai beikut: 
10 
 
1. Definisi dari iklan menurut Assauri mengartikan periklanan sebagai berikut: 
“periklanan adalah segala bentuk-bentuk presentasi non personal yang dibayar 
oleh sponsor untuk mempresentasikan gagasan atau ide promosi dari barang 
atau jasa tertentu”.4 
2. Definisi Personal Selling menurut Nickels, personal selling adalah interaksi 
antara individu, saling bertemu muka yang ditunjukkan untuk menciptakan, 
memperbaiki, menguasai, atau mempertahankan hubungan pertukaran yang 
saling menguntungkan dengan pihak lain.5 
3. Al-Assal dan Ahmad Abdul Karim mengemukakan definisi sebagai berikut, 
ekonomi Islam merupakan mazhab ekonomi yang di dalamnya terjelma 
berbagai cara Islam mengatur kehidupan perekonomian dengan apa yang 
dimiliki dengan tujuan ketelitian cara berpikir yang terdiri dari nilai moral 
Islam dan nilai-nilai ilmu ekonomi atau nilai-nilai sejarah yang berhubungan 
dengan masalah siasat perekonomian maupun berhubungan dengan nilai 
sejarah masyarakat manusia.6 
 
F. Kajian Pustaka 
Ada beberapa penelitian yang mengakat tema mengenai iklan dan personal 
selling ini, diantaranya: 
                                                 
4Said Adam Alatas, Pengaruh Iklan Pameran dan Personal Selling terhadap Volume 
Penjualan Pada Pekanbaru Komputer Center, Jurnal, Fakultas Ekonomi Universitas Riau, h. 3 
5Said Adam Alatas, Pengaruh Iklan Pameran dan Personal Selling terhadap Volume 
Penjualan Pada Pekanbaru Komputer Center,  h. 3 
6Ismail Nawawi, Ekonomi Islam: Perspektif Teori, Sistem dan Aspek Hukum (Surabaya: CV 
Putra Media Nusantara), h. 6 
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1. Penelitian yang disusun oleh Luthfi Fitriyani, dengan judul Analisis Iklan dan 
Personal Selling Secara Islam dalam Keputusan Nasabah Menabung di PT. 
BNI Syariah Cabang Pembantu Gresik. Penelitian ini dilakukan dengan tujuan 
untuk mengetahui aplikasi iklan, personal selling dan keputusan nasabah di 
PT Bank BNI Syariah KCP Gresik dan untuk menganalisis fungsi iklan dan 
personal selling secara Islam dalam keputusan nasabah menabung di PT Bank 
BNI Syariah KCP Grasik. 
2. Penelitian yang disusun oleh Ricky, dengan judul Pengaruh Personal Selling 
terhadap Keputusan Pembelian Produk Rokok Merek Sampoerna A-Mild di 
Beberapa Hotel di Kota Medan. Penelitian ini menunjukkan bahwa personal 
selling berpenaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk rokok sampoerna A-Mild di hotel novotel soechi Medan, hotel tiara 
Medan, hotel grand angkasa dan hotel danau toba Medan. 
Dari topik-topik yang penulis sebutkan diatas tersebut, sudah jelas ada 
perbedaan antara penelitian yang akan penulis lakukan yakni mengenai iklan dan 
personal selling dalam perspektif ekonomi Islam pada wardah kosmetik cabang kota 
Makassar, dengan menggunakan metode kualitatif. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
A. Konsep Bisnis dan Pemasaran Islam 
Bisnis adalah pertukaran barang, jasa, atau uang yang saling menguntungkan 
atau memberikan manfaat. Menurut arti dasarnya, bisnis memiliki makna sebagai 
“the buying and selling of goods and services.” Bisnis berlangsung karena adanya 
kebergantungan anta rindividu, adanya peluang internasional, usaha untuk 
mempertahankan dan meningkatkan standar hidup, dan lain sebagainya. Bisnis juga 
dipahami dengan suatu kegiatan usaha individu (privat) yang terorganisasi atau 
melembaga, untuk menghasilkan dan menjual barang atau jasa guna mendapatkan 
keuntungan dalam memenuhi kebutuhan masyarakat.1 
Bisnis dalam al-Qur’an dijelaskan melalui kata tijarah, yang mencakup dua 
makna, yaitu: pertama, perniagaan secara umum yang mencakup perniagaan antara 
manusia dengan Allah. Ketika seseorang memilih petunjuk dari Allah, mencintai 
Allah dan Rasul-Nya, berjuang di jalan-Nya dengan harta dan jiwa, membaca kitab 
Allah, mendirikan shalat, menafkahkan sebagai rezekinya, maka itu adalah sebaik-
baik perniagaan antara manusia dan Allah. Adapun makna kata tijarah yang kedua 
adalah perniagaan secara khusus, yang berarti perdagangan ataupun jual beli antar 
                                                 
1Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis dalam Islam, (Jakarta: Kencana), h. 3 
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manusia2. Tijarah dalam artian suatu peniagaan, terdapat dalam beberapa ayat al-
Qur’an Surah An-Nisa ayat 29, yaitu: 
$ yγ •ƒ r'¯≈ tƒ šÏ%©!$# (#θ ãΨtΒ# u Ÿω (# þθ è=à2ù' s? Ν ä3s9≡ uθ øΒ r& Μà6 oΨ ÷t/ È≅ ÏÜ≈t6 ø9 $ Î/ Hω Î) β r& šχθä3s? ¸οt≈ pgÏB 
 tã <Ú#ts? öΝ ä3ΖÏiΒ 4 Ÿω uρ (# þθ è=çF ø)s? öΝ ä3|¡ à?Ρr& 4 ¨βÎ) ©! $# tβ%x. öΝ ä3Î/ $ VϑŠÏm u‘ ∩⊄∪     
 
Terjemahnya: 
Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 
Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu.dan janganlah kamu 
3membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu. 
 
Tafsiran ayat tersebut diatas yaitu “Allah swt. Melarang hamba-hamba-Nya 
yang mukmin memakan harta sesamanya dengan cara yang bathil dan cara-cara 
mencari keuntungan yang tidak sah dan melanggar syariat seperti riba, perjudian dan 
serupa dengan itu dari macam-macam tipu daya yang tampak seakan-akan sesuai 
dengan syari’at, tapi allah mengetahui bahwa apa yang dilakukan itu hanya suatu tip 
muslihat dari sipelaku untuk menghindari ketentuan hukum yang telah digariskan 
oleh syari’at Allah.4 
 Pemasaran dapat didefinisikan sebagai hasil aktivitas bisnis yang 
mengarahkan arus barang dan jasa dari produsen ke konsumen dan mencakup 
pembelian, penjualan, transportasi, pergudangan, standardisasi, tingkatan, financing, 
                                                 
2Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis dalam Islam,h. 7 
3Departemen Agama Republik Indonesia, al-Qur’an dan Terjemahnya (Bandung: Syaamil al-
Qur’an, 2007),h. 83 
 
4H. Salim Bahreisy & H. Said Bahreisy , Tafsir  Ibnu katsir (Surabaya : Victory Agencie, 1988), h.361 
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dan risiko. American Marketing Associating menyatakan bahwa pemasaran dapat 
diartikan sebagai pelaksanaan dunia usaha yang mengarahkan arus barang-barang dan 
jasa-jasa dari produsen ke konsumen atau pihak pemakai.  
Adapun Kotler memberikan definisi pemasaran sebagai, “Societal process 
by which individuals and group obtain what they need and want through creating, 
offering, and freely exchanging product and service of value with others”(sebuah 
proses dalam masyarakat yang dengannya seseorang atau kelompok mendapatkan apa 
yang mereka butuhkan dan inginkan dengan cara menciptakan, memberikan atau 
tukar-menukar produk dan jasa dengan orang lain).5 
 Kerangka pemasaran dalam bisnis Islami adalah aktivitas yang dilandasi oleh 
saling ridha dan rahmat antara penjual dan pembeli, dalam sebuah aktivitas di dalam 
sebuah pasar. Menurut Muhammad dan Alimin, etika dalam pemasaran mencakup 
beberapa bahasan, yaitu:  
1. Etika pemasaran dalam konteks produk yang meliputi:  
a. Produk yang halal dan tayyib 
b. Produk yang berguna dan dibutuhkan 
c. Produk yang berpotensi ekonomi atau benefit 
d. Produk yang bernilai tambah tinggi 
e. Dalam jumlah yang berskala ekonomi dan sosial  
f. Produk yang dapat memuaskan masyarakat.  
2. Etika pemasaran dalam konteks harga yang meliputi:  
                                                 
5Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis dalam Islam, (Jakarta: Kencana), h. 4 
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a. beban biaya produksi yang wajar 
b. sebagai alat kompetisi yang sehat 
c. diukur dengan kemampuan daya beli masyarakat 
d. margin perusahaan yang layak 
e. sebagai alat daya tarik bagi konsumen.  
3. Etika pemasaran dalam konteks distribusi yang meliputi:  
a. kecepatan dan ketepatan waktu 
b. keamanan dan keutuhan barang 
c. sarana kompetisi memberikan pelayanan kepada masyarakat 
d. konsumen mendapat pelayanan yang tepat dan cepat.  
4. Etika pemasaran dalam konteks promosi yang meliputi:  
a. saranan memperkenalkan barang 
b. informasi kegunaan dan kualifikasi barang 
c. sarana daya tarik barang terhadap konsumen 
d. informasi fakta yang ditopang kejujuran.6 
Dengan adanya kejujuran yang terbangun maka kepercayaan konsumen pun 
akan terbangun. Adapun kata kepercayaan (amanah) di dalam ayat al-Qur’an, 
bercampur dengan beberapa ayat yang berhubungan dengan keimanan (amanu, 
amina, amintum). Ada beberapa ayat al-Qur’an yang mengaitkan agenda kepercayaan 
dengan keimanan dan bertolak belakang dengan kemunafikan. Jadi, di sini bisa 
disimpulkan, bahwa kepercayaan mempunyai dimensi yang sangat luas sekali. Ketika 
                                                 
6Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis dalam Islam, (Jakarta: Kencana), h. 6 
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kepercayaan memasuki dimensi keimanan seseorang dengan Rabbnya, maka 
manifestasi dari kepercayaan tersebut adalah ketundukannya kepada sang pencipta, 
dengan beriman dan menjalankan segala perintah-Nya dan menjauhi segala larangan-
Nya. 
Angiopora mengemukakan bahwa komunikasi pemasaran adalah kegiatan 
komunikasi yang dilakukan oleh  pembeli dan penjual, dan merupakan kegiatan yang 
membantu dalam pengambilan keputusan di bidang pemasaran serta mengarahkan 
pertukaran agar lebih memuaskan dengan cara menyadarkan semua pihak untuk 
berbuat lebih baik. Promosi merupakan salah satu kebijakan dalam marketing mix 
yang digunakan perusahaan untuk mengadakan komunikasi dnegan pelanggan 
sasarannya. 7 
Beberapa alasan para pemasar melakukan promosi, yakni:8 
a. Menyediakan informasi 
Para penjual dapat menginformasikan kepada calon pelanggan tentang barang 
dan jasa. Jelas, terdapat garis antara menginformasikan dan membujuk, edukasi kerap 
kali digunakan untuk membujuk, tetapi penyediaan informasi informasi tetap 
merupakan bagian penting dari banyak upaya promosional. 
b. Merangsang permintaan. 
                                                 
7Ricky, Pengaruh Personal Selling terhadap Keputusan Pembelian Produk Rokok Merek 
Sampoerna A-Mild di Beberapa Hotal di Kota Medan, Skripsi, Universitas Sumatera Utara Medan, 
2006,h.15 
8Ricky, Pengaruh Personal Selling terhadap Keputusan Pembelian Produk Rokok Merek 
Sampoerna A-Mild di Beberapa Hotal di Kota Medan,h. 15 
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Para pemasar menginginkan konsumen membeli produknya, dan mereka 
menggunakan promosi untuk membuat konsumen memikirkan tindakan seperti itu. 
 
c. Membedakan produk 
Organisasi mencoba membedakan mereka dan produknya melalui pengunaan 
promosi, khususnya produk yang secara inheren tidak banyak berbeda dari para 
kompetitornya. 
d. Mengingatkan para pelanggan saat ini 
Para pelanggan akan mengingat manfaat dari produk perusahaan dan bisa 
mencegah berpaling kepada pesaing pada saat mereka memutuskan untuk mengganti 
atau memutakhirkan produknya. 
e. Menghadang pesaing  
Promosi digunakan untuk menghadang upaya pemasaran dari pesaing, untuk 
melawan kampanye periklanannya. 
f. Menjawab berita negatif 
Kompetisi bukanlah penjualan produk serupa dan perusahaan lainnya. Sering 
terjadi, perusahaan menjadi korban publisitas dari pemalsuan. 
g. Memuluskan fluktuasi-fluktuasi permintaan 
Promosi membantu mengisi kesenjangan yang ada diantara kepincangan-
kepincangan dalam permintaan. Membujuk para pengambil keputusan yang menjadi 
pelanggan media promosi.  
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B. Iklan 
 Iklan adalah semua bentuk penyajian non personal, promosi ide-ide, promosi 
produk barang/jasa yang dilakukan oleh sponsor tertentu dan dibayar.Berbeda dengan 
sebuah informasi tentang suaru benda atau jasa. Jadi, iklan mempunyai sifat 
“mendorong” dan “membujuk” agar kita mengingat menyukai, memilih, dan 
kemudian membelinya. Iklan adalah suatu kegiatan menyampaikan berita tetapi berita 
itu disampaikan atas pesanan pihak yang ingin agar produk atau jasa yang ingin 
dijualnya diingat, disukai, dipilih dan dibeli.Iklan sangat efektif untuk memberikan 
pengaruh positif dalam memperkenalkan produk terutama konsep iklan audio visual 
atautelevisi.9 
 Kata iklan didefinisikan dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia sebagai berita 
pesanan untuk mendorong atau membujuk kepada khalayak ramai tentang benda dan 
jasa yang ditawarkan, pemberitahuan kepada khayalak ramai mengenai barang atau 
jasa yang dijual dipasang didalam media massa seperti surat kabar, radio, televisi, dan 
lain-lain.Iklan pertama berupa relief kemudian menjadi iklan koran dan papan nama, 
berkembang lagi menjadi iklan radio dan sekarang iklan ditayangkan di televisi. 
 Periklanan merupakan salah satu bentuk khusus komunikasi untuk memenuhi 
fungsi pemasaran.Iklan harus dapat mempengaruhi pemilihan dan keputusan pembeli 
iklan harus menarik dan diperlukan kreativitas dalam pembuatannya.Strategi kreatif 
dianggap sebagai hasil terjemahan dari berbagai informasi mengenai produk, pasar 
                                                 
9Rendra Widyatama, Pengantar Pengiklanan, (Yogyakarta, Pustaka Book Publisher,2009), 
h.14 
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dan konsumen sasaran ke dalam suatu posisi tertentu didalam komunikasi yang 
kemudian dapat dipakai untuk merumuskan iklan. 
 Definisi tersebut menjelaskan bahwa iklan memiliki fungsi utama 
menyampaikan informasi tentang produk kepada masyarakat (non-personal) iklan 
menjadi penyampai informasi yang sangat terstruktur, yang menggunakan elemen 
verbal maupun nonverbal. 
 Iklan di televisi berusaha ditampilkan semenarik mungkin dengan gaya 
penyampaian pesan yang khas dengan penggunaan bahasa kata-kata kreatif yang 
mudah diingat, model iklan yang menarik, personifikasi produk-produk, simbol-
simbol dan format visualisasi yang harmonis menghasilkan pesan dan citra produk 
secara keseluruhan yang kemudian diputar bebrapa kali sehari pada jam-jam utama 
supaya konsumen nantinya memperoleh informasi yang lebih.10 
 Kotler dan Susanto menyatakan bahwa keefektifan periklanan adalah sejalan 
dengan keefektifan pemasaran yang hanya dapat dicapai melalui perencanaan dan 
pengelolaan yang bijaksana atas upaya disebut dengan lima M yaitu:11 
1. Mission (Tujuan) Periklanan yaitu untuk menginformasikan, membujuk dan 
mengingatkan 
2. Money (Biaya) yang dapat dibelanjakan yaitu mengenai berapa biaya yang 
dikeluarkan untuk melaksanakan kegiatan periklanan, umumnya dipengaruhi 
                                                 
10Rendra Widyatama, Pengantar Pengiklanan,h. 92 
11Ricky, Pengaruh Personal Selling terhadap Keputusan Pembelian Produk Rokok Merek 
Sampoerna A-Mild di Beberapa Hotal di Kota Medan, Skripsi, Universitas Sumatera Utara Medan, 
2006,h. 19 
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oleh pangsa pasar, produk baru, pertumbuhan pasar, utilitas kapasitas pabrik, 
harga satuan produk, pembelian produk sebagai bagian dari total pembelian, 
penetapan harga produk, mutu produk, luasnya lini produk dan produk standar 
versus kebiasaan (untuk dipesan) 
3. Message (Pesan) yang disampaikan yaitu pesan apa yang akan disampaikan 
melalui iklan perusahaan. Sangat diperlukan kreatifitas dalam pemuatan dan 
penyampaian pesan. 
4. Media yang digunakan, melakukan kegiatan periklanan perusahaan 
seharusnya menentukan media apa yang digunakan dengan melaksanakan 
penyesuaian media terhadap konsumen (misalnya media apa yang paling 
disenangi konsumen) dan juga melihat biaya yang diperlukan untuk 
menjangkau kelompok sasaran. 
5. Measurement, mengukur keefektifan periklanan yaitu apakah kegiatan 
periklanan yang dilakukan efektif dalam meningkatkan penjualan. 
 
C. Konsep periklanan dalam ekonomi Islam  
Berdasarkan konsep pemasaran dalam Islam dapat di rumuskan konsep 
periklanan dalam ekonomi Islam sebagai berikut:12 
1. Jenis dan tujuan iklan. 
                                                 
12Amrul Mutaqin, Konsep Periklanan dalam Ekonomi Islam, Jurnal, Cahaya Aktiva Vol. 03 
No. 01, Maret 2013,h. 8 
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 Jenis dan tujuan iklan dalam konsep periklanan konvensional ada tiga, yaitu 
fungsi informative, fungsi persuasive, dan fungsi pengingat. Di dalam konsep 
ekonomi islam, fungsi informative, persuasive dan pengingat iklan harus dilandasi 
oleh sifat shiddiq (kejujuran, benar) dan amanah (tanggung jawab, dapat  dipercaya, 
kredibilitas). Sifat ini merupakan manifestasi dari prinsip nubuwwah yang menjadi 
salah satu pondasi bangunan ekonomi Islam.Sifat shiddiq dan amanah juga 
dicontohkan oleh Nabi Yusuf ketika mengajukan diri sebagai pemegang kebijakan di 
bidang keuangan. 
2. Fungsi Iklan. 
 Jika melihat tujuan iklan, maka iklan mempunyai dua fungsi, yaitu fungsi 
informatif dan fungsi transformatif. Dalam ekonomi Islam, tidak mempermasalahkan 
fungsi informatif iklan, dengan syarat dilandasi oleh sifat shiddiq dan 
amanah.Sedangkan fungsi transformatif iklan berfungsi untuk mengubah sikap-sikap 
yang dimiliki konsumen terhadap merek, pola belanja, gaya hidup, teknik-teknik 
mencapai sukses, dan sebagainya. Dari sisi produk, Islam melarang 
memperdagangkan produk yang haram, sehingga mengubah sikap konsumen 
terhadap sebuah merek itu boleh saja, asalkan merek tersebut memang benar-benar 
sesuai dengan citra yang dibangun pemasar (Shiddiq) serta tidak menghalalkan 
produk yang haram. 
3. Tingkatan Iklan.  
 Bedasarkan target yang ingin dicapai, iklan mempunyai tingkatan yaitu: a). 
sekedar menginformasikan produk (dilakukan oleh iklan yang bersifat informatif), b). 
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merubahbudaya massa (dilakukan oleh iklan yang bersifat transformatif). Dalam 
pandangan ekonomi Islam iklan informatif harus dilandasi oleh sifat shiddiq 
(kejujuran), sedangkan iklan transformatif selain harus dilandasi oleh sifat shiddiq 
(kejujuran) ia juga harus berada di dalam wilayah produk yang halal. 
4. Referensi Iklan 
 Dilihat dari referensinya, iklan ada dua jenis, yaitu : a). representasi, yaitu 
iklan yang memiliki referensi berupa realitas sosial. b). simulasi (simulacrum), yaitu 
iklan yang tidak memiliki referensi dari realitas sosial. Dalam ekonomi Islam, tidak 
mempermasalahkan apakah sebuah iklan itu memiliki referensi berupa realitas sosial 
ataupun tidak.Akan tetapi iklan tersebut harus menerapkan prinsip khilafah 
(pemerintahan) sebagaimana dalam pondasi bangunan ekonomi Islam.Ketika 
mengindahkan prinsip khilafah, maka sebuah iklan harus dibuat dalam rangka untuk 
menciptakan kemashlahatan di muka bumi, karena hal inilah yang menjadi misi 
sebuah khilafah, yaitu “tasharruf al- imam ‘ala al-ra’iyyah manuth bi al-mashlahah” 
(kebijakan imam/ pemerintah terhadap rakyat didasarkan pada kemaslahatan). 
5. Ideologi Iklan.  
 Iklan pada hakekatnya menjual ideologi konsumerisme dan hedonisme. Iklan 
menawarkan kenikmatan-kenikmatan kepada konsumen akan produk yang diiklankan 
(hedonisme). Dengan menunjukkan kekurangan-kekurangan yang ada pada diri 
konsumen dalam hubungannya dengan orang lain. Kekurangan-kekurangan ini dapat 
terpenuhi dengan mengkonsumsi/memakai produk yang diiklankan. Dalam 
pandangan ekonomi Islam, sebagai makhluk budaya, manusia akan terus membuat 
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standar-standar tentang apa yang pantas dan tidak pantas dalam pergaulan sosial. 
Proses inilah yang menjadikan tumbuhnya produsen-produsen yang berusaha 
memenuhi kekurangan manusia dari dinamika standar tersebut. 
Oleh karena itu, Islam menganut prinsip freedom to act, tetapi harus dilandasi oleh 
tauhid.Sehingga ideologi yang dihembuskan iklan harus dalam batas-batas yang tidak 
merusak tauhid manusia. Dalam hal ini, konsumen harus ditunjukkan akan kebutuhan 
hidup dan bukan keinginan hidup yang menggiring kepada pola hidup konsumerisme 
dan hedonisme. 
6. Bahasa Iklan.  
 Bahasa adalah teks, dan teks adalah simbol yang menunjukkan obyek, ide, 
ataupun konsep.Dapat juga bahasa berisi pengalaman.Ide, obyek, konsep, ataupun 
pengalaman inilah yang selanjutnya disebut sebagai makna.Makna sebuah teks ada 
dua, yaitu makna denotatif (makna sebenarnya) dan makna konotatif (makna istilah, 
makna emosional).Iklan sebagai sarana pembentuk image dituntut untuk 
menyuguhkan makna mendalam pada waktu yang singkat.Hal ini tedapat pada makna 
konotatif, walaupun dalam sebuah iklan juga mengandung makna denotasi. 
 Ekonomi Islam tidak mempermasalahkan apakah bahasa iklan  mengandung 
makna denotatif atau konotatif. Hal terpenting adalah bahasa iklan harus 
mencerminkan akhlak, sehingga bahasa iklan tersebut berada dalam koridor mentaati 
norma-norma agama dan susila, serta mencerminkan sifat shiddiq (kejujuran). 
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7. Penguat Citra Iklan.  
 Penguat citra biasanya berupa pesan visual dalam periklanan.Penguat citra 
memiliki makna yang mendalam, dan jika dibahasakan dalam bahasa verbal 
memerlukan keterangan yang panjang.Penguat citra mengakibatkan bahasa iklan 
lebih fasih (bermakna tajam dan mendalam), juga mengurangi durasi penayangan 
iklan, sehingga biayanya lebih hemat.Di dalam ekonomi Islam, ketentuan penguat 
citra adalah tidak boleh melanggar prinsip tauhid, sehingga penguat citra yang 
mengandung unsur ma’siat (seperti gambar perempuan yang mengumbar aurat) tidak 
diperbolehkan. 
8. Dampak Iklan bagi Masyarakat.  
 Dalam pandangan Islam, iklan harus berdampak pada kemashlahatan 
ummat.Ini merupakan manifestasi dari prinsip khilafah dalam pondasi bangunan 
ekonomi Islam. Tujuan ini dapat tercapai apabila para pengiklan tidak berfikir jangka 
pendek, yaitu untuk menggiring konsumen membeli produk semata, sehingga iklan 
tersebut menabrak batas-batas norma seperti merangsang remaja untuk memulai 
merokok, merangsang ibu-ibu untuk mengganti ASI-nya dengan susu formula, dan 
sebagainya. 
 
D. Personal Selling 
Menurut Kotler dan Keller menyatakan bahwa Personal Selling is an art. 
Effective sales people today have more than instinct. However, companies now spend 
hund15reds of million of dollars each year to train them ini methods of analysis and 
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customer management and to transform them from passive order takers into active 
order getter. 13 
Penjualan perorangan merupakan alat promosi yang mahal tetapi mempunyai 
peranan yang sangat besar bagi industri jasa. Penjualan perorangan mempunyai 
kelebihan-kelebihan antara lain:14 
1. Para penjual dapat berinteraksi dengan para pembeli untuk menjawab 
pertanyaan-pertanyaan dan mengatasi penolakan 
2. Para penjual dapat menargetkan pembeli 
3. Para penjual mempunyai kapasitas untuk mengumpulkan pengetahuan pasar 
4. Memberikan umpan balik 
Menurut Tjiptono, mengemukakan penjual yang melaksanakan personal 
sellingharus mempunyai kriteria-kriteria sebagai berikut:15 
1. Salesmanship 
Penjual harus memiliki pengetahuan tentang produk dan menguasai seni 
menjual. Seperti cara mendekati pelanggan, mengatasi klaim pelanggan, 
memberikan persentasi, mengatasi penolakan, mendorong pembelian, maupun 
cara peningkatan penjualan. 
                                                 
13Mohammad Rizan dan Yogha Anjarestu, 2013, Pengaruh Kualitas Produk dan Personal 
Selling Terhadap Kepuasan Pelanggan pada Majalah Info Bekasi Studi Kasus PT. SIBK, Jurnal Riset 
Manajemen Sains Indonesia (JRMSI) Vol 4 No 1, hal 79 
14Ricky, Pengaruh Personal Selling terhadap Keputusan Pembelian Produk Rokok Merek 
Sampoerna A-Mild di Beberapa Hotal di Kota Medan, Skripsi, Universitas Sumatera Utara Medan, 
2006, h. 21 
15Mohammad Rizan dan Yogha Anjarestu, 2013, Pengaruh Kualitas Produk dan Personal 
Selling Terhadap Kepuasan Pelanggan pada Majalah Info Bekasi Studi Kasus PT. SIBK, Jurnal Riset 
Manajemen Sains Indonesia (JRMSI) Vol 4 No 1, hal 79 
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2. Negotiating  
Penjual harus mempunyai kemampuan untuk bernegosiasi tentang syarat-
syarat penjualan. 
 
3. Relantionship marketing 
Penjual harus tahu cara membina dan memlihara hubungan baik dengan para 
pelanggan. 
Menurut Fandy Tjiptono mengungkapkan fungsi personal selling sebagai berikut:16 
1. Prospecting, yaitu mencari pembeli dan menjalin hubungan dengan mereka 
2. Targeting, yaitu mengalokasikan kelangkaan waktu penjual demi pembeli 
3. Communicating, yaitu member informasi produk perusahaan kepada 
pelanggan. 
4. Selling, yakni mendekati, mempresentasikan dan mendemostrasikan 
mengatasi penolakan, serta menjual produk kepada pelanggan. 
5. Servicing, yakni memberikan berbagai jasa dan pelayanan kepada pelanggan 
6. Information gathering, yakni melakukan riset dan intelegen pasar 
7. Allocating, yaitu menentukan pelanggan yang akan dituju 
Dalam pelaksanaan program strategi personal seling guna meningkatkan 
volume penjualan, proses penjualan yang dilaksanaan tenaga penjualan meliputi 
beberapa tahap, yaitu:17 
                                                 
16Mohammad Rizan dan Yogha Anjarestu, 2013, Pengaruh Kualitas Produk dan Personal 
Selling Terhadap Kepuasan Pelanggan pada Majalah Info Bekasi Studi Kasus PT. SIBK, Jurnal Riset 
Manajemen Sains Indonesia (JRMSI) Vol 4 No 1, hal 80 
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1. Perhatian (attention), pada tahap ini tujuan wiraniaga adalah meyakinkan 
pelanggan bahwa wiraniaga memiliki sesuatu yang bermanfaat atau untuk 
menumbuhkan rasa tertarik pelanggan sehingga pelanggan bisa menerima 
wiraniaga dengan baik. 
2. Minat (interest), tahap kedua dari proses penjuaan adalah untuk menarik 
perhatian dari pelanggan sehingga pelanggan dapat memiliki minat yang kuat 
pada produk yang ditawarkan 
3. Hasrat (desire), pada tahap ini, keberatan-keberatan pelanggan akan 
diutarakan. Jadi tugas tenaga penjual adalah mampu menjawab setiap 
pertanyaan yang pada akhirnya menjadikan pelanggan merasa yakin dan 
merasa bahwa pilihan untuk membeli produk perusahaan adalah pilihan yang 
paling tepat. 
4. Tindakan (action), jika proses presentasi telah berjalan dengan baik, maka 
pelanggan siap untuk memesan. Bagaimanapun juga tindakan ini biasanya 
tidak berlangsung secara ootomatis. Proses ini sering juga disebut sebagai 
proses menutup penjualan/pesanan (closing the sales/order). 
5. Kepuasan (satisfaction), setelah pelanggan melakukan pemesanan maka 
tenaga penjual harus kembali meyakinkan pelanggan bahwa keputusan yang 
mereka buat adalah keputusan yang tepat. Pelanggan harus dapat melepaskan 
anggapan bahwa tenaga penjual hanya membantu dalam membuat keputusan 
                                                                                                                                           
17Endah Amanah, Strategi Personal Selling dalam Meningkatkan Minat Pengunjung, Skripsi, 
(Yogyakarta: Program Studi Ilmu Komunikasi Fakultas Ilmu Sosial dan Humaniora Universitas Islam 
Negeri Sunan Kalijaga), Hal 22 
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pembelian yang hanya menguntungkan pihak penjual. Setiap perusahaan 
selalu menerima keluhan pelanggan, perbedaannya, terletak pada intensitas 
dan frekuensinya. Jadi walaupun penjualan sudah terjadi hubungan baik 
dengan pelanggan harus tetap dijaga. 
 
Menurut Kotler dan Keller ada 5 tahapan yang menjadi ukuran seorang 
personal selling diantaranya adalah sebagai berikut:18 
1. Prospek dan kualifikasi (prospecting and qualifying) tahap pertama di dalam 
penjualan adalah untuk mengindentifikasi dan kualifikasi prospek 
2. Pendekatan pendahuluan (preapproach) pada tahap ini wiraniaga pada belajar 
sebanyak mungkin tentang perusahaan dan calon pelanggan (apa yang 
dibutuhkan, siapa yang terlibat dalam keputusan pembelian) dan pembelinya 
(karakteristik pribadi dan gaya pembelian mereka) 
3. Presentasi dan peragaan (presentasion and demonstration) pada tahap ini 
wiraniaga harus menyampaikan “cerita” produk-produk tersebut kepada 
pembeli, dengan mengikuti rumus AIDA untuk memperoleh perhatian 
(attention), mempertahankan minat (interest), membangkitkan keinginan 
(desire), menghasilkan tindakan (action) 
                                                 
18Mohammad Rizan dan Yogha Anjarestu, 2013, Pengaruh Kualitas Produk dan Personal 
Selling Terhadap Kepuasan Pelanggan pada Majalah Info Bekasi Studi Kasus PT. SIBK, Jurnal Riset 
Manajemen Sains Indonesia (JRMSI) Vol 4 No 1, hal 80 
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4. Mengatasi keberatan (overcoming objections) pada tahap ini wiraniaga harus 
dapat mengatasi keberatan yang diajukan oleh konsumen melalui pendekatan 
yang positif. 
5. Menutup penjualan (closing) yaitu proses personal selling dimana wiraniaga 
menanyakan apa yang hendak dipesan oleh pelanggan. 
 
E. Proses Personal Selling Islami  
1. Pendekatan  
Pendekatan yaitu proses personal selling di mana tenaga penjual bertemu dan 
menyapa pembeli untuk mendapatkan hubungan atau untuk memulai suatu awal yang 
baik. Langkah melibatkan penampilan tenaga penjual, kata-kata pembukaan, dan 
penjelasan lanjut.Oleh karena itu, penting bagi tenaga penjual untuk memberikan 
kesan pertama yang baik kepada calon pelanggan. 
Demikan pula pada surat Thaha ayat 44 yaitu : 
Ÿωθ à)sù …çµ s9 Zωöθ s% $ YΨ Íh‹©9 … ã& ©#yè ©9 ã ©.x‹tF tƒ ÷ρr& 4 y´ øƒs† ∩⊆⊆∪   
 
Terjemahnya: 
 
“Maka bicaralah kamu berdua kepadanya dengan kata-kata yang lemah lembut, 
mudah-mudahan ia ingat dan takut”19 
 
2. Presentasi (presentation) 
                                                 
19Departemen Agama Republik Indonesia, al-Qur’an dan Terjemahnya (Bandung: Syaamil 
al-Qur’an), h. 480 
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Proses personal selling dimana tenaga penjual menceritakan riwayat produk 
kepada pembeli, menunjukkan bagaimana produk akan menghasilkan atau 
menghemat bagi pembeli, menggunakan pendekatan kepuasan kebutuhan seorang 
pembeli. Maka dari itu, untuk tenaga penjual dilatih dan diharapkan berbicara jujur 
dan bisa memenuhi janji-janjinya. Allah berfirman dalam Surat Ali Imran ayat 77: 
 
¨β Î) tÏ%©!$# tβρçtIô± o„ Ï‰ôγ yè Î/ «!$# öΝ ÍκÈ]≈ yϑ÷ƒ r& uρ $ YΨyϑrO ¸ξ‹Î=s% šÍ×¯≈ s9 'ρé& Ÿω t,≈n=yz öΝ ßγ s9 ’Îû Íοt ÅzFψ$# Ÿω uρ 
ãΝ ßγ ßϑÏk=x6 ãƒ ª!$# Ÿω uρ ãÝàΖtƒ öΝ Íκö s9 Î) tΠ öθ tƒ Ïπ yϑ≈ uŠÉ) ø9 $# Ÿω uρ óΟÎγ‹ Åe2t“ ãƒ óΟ ßγ s9 uρ ëU#x‹ tã ÒΟŠÏ9 r& ∩∠∠∪     
 
 
Terjemahnya: 
 
“Sesungguhnya orang-orang yang menukar janji (nya dengan) allah dan 
sumpah-sumpah mereka dengan harga yang sedikit, mereka itu tidak 
mendapatkan bahagian (pahala) di akhirat.dan Allah tidak akan berkata-kata 
dengan mereka dan tidak akan melihat kepada mereka pada hari kiamat dan 
tidak (pula) akan mensucikan mereka. Bagi mereka azab yang pedih”20 
 
Sifat jujur, menepati janji dan bermurah hati bisa menguntungkan penjual 
karena konsumen tidak akan merasa kecewa setelah melakukan pembelian. Mereka 
akan percaya apa yang dikatakan penjual, sehingga tidak akan takut bila melakukan 
pembelian ulang. 
3. Mengatasi keberatan (Handing Objection) 
Mengatasi keberatan (Handing Objection) dari seorang pembeli, penjual harus tetap 
bersikap positif, menggali keberatan yang tersembunyi, meminta pembeli untuk 
                                                 
20Departemen Agama Republik Indonesia, al-Qur’an dan Terjemahnya (Bandung: Syaamil 
al-Qur’an), h. 88 
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menjelaskan keberatan, menggunakan keberatan tersebut sebagai peluang bisnis dan 
mengubah keberatan tersebut menjadi alasan untuk membeli kembali. 
4. Menutup penjualan (closing) 
Menutup penjualan (closing) yaitu proses personal selling di mana penjual apa 
yang hendak dipesan oleh pembeli. Setelah mengatasi keberatan prospek, sekarang 
penjual dapat mencoba menutup penjualan.Penjual tidak boleh memaksa konsumen 
secara berlebihan. Pembeli berhak memilih dan memutuskan apakah ia jadi 
melakukan pembelian atau tidak.  
Minat beli merupakan bagian dari komponen perilaku dalam sikap 
mengkonsumsi.Menurut Kinnear dan Taylor menit membeli adalah merupakan 
bagian dari komponen perilaku konsumen dalam sikap mengkonsumsi, 
kecenderungan responden untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar-benar 
dilaksanakan.21 
Beberapa faktor yang membentuk minat beli konsumen,yaitu :22 
1. Sikap orang lain, sejauh mana sikap orang lain mengurangi alternative yang 
disukai seseorang akan bergantung pada dua hal yaitu: intensitas sifat negatif 
orang lain terhadap alternatif yang disukai konsumen dan motivasi konsumen 
untuk menuruti keinginan orang lain. 
                                                 
21Umar Husein, Manajemen Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen, (Jakarta: PT. 
Gramedia Pusaka), h. 45 
22Elisabeth Desi Arista, Analisis Pengaruh Iklan, Brand Trust dan Brand Image Terhadap 
Minat Beli Konsumen Telkom speedy di Kota Semarang, Jurnal,h.7 
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2. Faktor situasi yang tidak terantisipasi, faktor ini nantinya dapat mengubah 
pendirian konsumen dalam melakukan pembelian. Hal tersebut tergantung 
dari pemikiran konsumen sendiri, apakah dia percaya diri dalam memutuskan 
kembali suatu barang atau tidak. 
Beberapa karakteristik mengenai minat beli, yaitu:23 
a. Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli produk 
b. Minat referensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk 
kepada orang lain. 
c. Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang 
memiliki preferensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya dapat 
diganti jika terjadi sesuatu dengan produk preferensinya. 
d. Minat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang selalu 
mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi 
untuk mendukung sifat-sifat positif tersebut. 
 
                                                 
23Ferdinand, Pengembangan Minat Beli Merek Ekstensi (Universitas Diponegoro, Semarang 
2002), h.12 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
A. Jenis dan Lokasi Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif yang bersifat deskriptif 
kualitatif.1 Penelitian kualitatif yaitu suatu proses penelitian dan pemahaman yang 
berdasarkan pada metode yang menyelidiki suatu fenomena sosial dan masalah 
dengan fakta di lapangan. Penelitian deskriptif adalah penelitian yang bertujuan untuk 
mendapatkan gambaran yang akurat dari sejumlah karakteristik masalah yang diteliti. 
Penelitian deskriptif berguna untuk mendapatkan makna baru, menggambarkan 
kategori suatu masalah, menjelaskan frekuensi suatu kejadian dari sebuah fenomena.2 
 Adapun sifat penelitian ini adalah deskriptif yang pada umumnya merupakan 
penelitian non hipotesis, yang memberikan gambaran secara lengkap dan jelas atas 
keadaan atau fenomena yang terjadi dan penelitian ini adalah studi meneliti kualitas 
hubungan, aktivitas, situasi atau berbagai material. 
Bahan-bahan kepustakaan yang digunakan dalam penelitian ini yaitu sejumlah 
literatur yang berkaitan tentang iklan dan personal selling dalam perspektif ekonomi 
Islam, baik itu yang terdapat dalam al-Qur’an dan Hadits, konvensi-konvensi, 
                                                 
1Sugiono, Metode Peneltian Bisnis (Bandung: CV Alfabeta, 1999), h. 11. 
2Suharsimi Arikunto, Manajemen Penelitian (Cet. Xll; Jakarta: Rineka Cipta, 2002), h. 108 
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pendapat para cendikiawan, buku dan bahan pustaka lainnya serta hasil wawancara 
terhadap informan yang bersangkutan.  
Penelitian ini dilakukan di outline wardah kosmetik cabang Makassar. Peneliti 
mengambil obyek penelitian di cabang Makassar, karena melihat bahwa kota 
Makassar menunjukkan potensi penjualan begitu pesat di antara kota-kota yang lain 
dan mayoritas perempuan di kota Makassar menggunakan kosmetik wardah untuk 
mempercantik diri.  
B. Pendekatan Penelitian 
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan ekonomi 
Islam yang memuat tentang pembahasan iklan dan personal selling dalam perspektif 
ekonomi Islam. 
C. Sumber Data 
Sumber data dalam penelitian ini adalah subjek darimana data diperoleh.3 
Data merupakan hasil pencatatan baik berupa fakta dan angka yang dijadikan bahan 
untuk menyusun informasi. 
Berdasarkan pengertian diatas, subjek penelitian adalah sumber utama data 
penelitian yang memiliki data mengenai variabel-variabel yang diteliti.4 Penelitian 
dimana subjek tersebut akan diambil datanya dan selanjutnya akan diambil 
kesimpulannya atau sejumlah subjek yang akan diteliti dalam suatu penelitian. 
                                                 
3Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta : Rineka Cipta, 
2014), h.129. 
4Saifuddin Anwar, Metode Penelitian, (Yogyakarta : Pustaka Pelajar, 1998), h.34-35. 
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Penulis menggunakan beberapa sumber data, baik sumber data primer dan sekunder, 
adapun yang dimaksud dengan sumber data primer dan sekunder adalah: 
1. Sumber data primer 
Data Primer adalah data biasanya diperoleh dengan survey lapangan yang 
menggunakan semua metoda pengumpulan data original.5 Data yang diperoleh 
dengan wawancara langsung dengan pihak-pihak yang terkait. 
2. Sumber Data sekunder 
Sumber Data sekunder adalah data yang diperoleh dari dokumen-dokumen 
(tabel, catatan, dan lain-lain), foto-foto dan lain-lain yang dapat memperkaya data 
primer.6 
Data yang diperoleh dari pihak yang tidak berkaitan secara lansung dengan 
penelitian ini, seperti data yang diperoleh dari perpustakaan dan sumber-sumber lain 
yang tentunya sangat membantu hingga terkumpulnya data yang berguna untuk 
penelitian ini. 
D. MetodePengumpulan Data 
Metode pengumpulan data yang digunakan oleh peneliti dalam 
mengumpulkan data adalah sebagai berikut: 
 
 
                                                 
5Mudrajad Kuncoro. Metode Riset untuk Bisnis dan Ekonomi, (edisi.3 ; Jakarta : Penerbit 
Erlangga, 2009), h.148.  
6SuharsimiArikunto,  ProsedurPenelitian, SuatuPendekatanPraktik, h.21-22. 
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1. Observasi 
Observasi adalah metode pengumpulan data yang digunakan untuk 
menghimpun data penelitian melalui pengamatan dan pengindraan. Observasi 
merupakan pengamatan karena peneliti mengamati langsung terhadap gejala-gejala 
obyek yang diselidiki baik pengamatan itu dilaksanakan dalam situasi sebenarnya 
maupun dalam situasi yang diadakan. Observasi sangat perlu guna mendeskripsikan 
kegiatan iklan dan personal selling dalam perspektif ekonomi Islam pada wardah 
kosmetik cabang Makassar.  
2. Wawancara. 
Wawancara adalah untuk mendapatkan data dengan cara melakukan Tanya 
jawab secara langsung dengan pihak-pihak yang bersangkutan guna mendapatkan 
data dan keterangan.7 
3. Dokumentasi 
Dokumentasi adalah mencari data mengenai hal-hal yang berupa catatan, 
gambaran, notulen, dan lain sebagainya.8 Dalam penelitian ini menggunakan kamera 
smartphone untuk melakukan dokumentasi. 
 
 
                                                 
7Muhammad Idrus, Metode Penelitian Ilmu-Ilmu Sosial, (Yogyakarta : UII Pres, 2007), h.55. 
8Lexy J , Moeleong,Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung : PT.Remaja Rosdakarta, 
2009), h.178. 
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E. Instrumen Penelitian  
Instrumen penelitian adalah alat bantu yang digunakan oleh peneliti dalam 
kegiatannya mengumpulkan data agar kegiatan yang dilakukan menjadi sistematis. 
Adapun dalam penelitian ini, penulis akan menggunakan instrumen penelitian seperti, 
pedoman wawancara, pedoman observasi, maupun checklist untuk wawancara yang 
dilakukan dan serta alat perekam. 
F. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 
Teknik pengolahan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik 
kualitatif yang lebih menekankan analisisnya pada proses penyimpulan induktif serta 
pada analisis terhadap dinamika hubungan antar fenomena yang diamati dengan 
menggunakan logika ilmiah, serta penekannya adalah pada usaha menjawab 
pertanyaan penelitian melalui cara-cara berpikir dan argumentatif. Dalam rangka 
menjawab rumusan masalah yang ditetapkan penulis maka analisis data yang menjadi 
acuan dalam penelitian ini mengacu pada beberapa tahapan yang dijelaskan Miles dan 
Huberman yang dikutip oleh Sugiyono, yaitu sebagai berikut:9 
 
 
 
 
 
                                                 
9Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan Kombinasi (Mixed Methods), 
(Bandung: Alfabeta, 2013). h.335 
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Gambar 1.1 Gambar Model Analisis Interaktif Miles dan Huberman 
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Gambar Model Analisis Interaktif Miles dan Huberman 
1. Pengumpulan data baik melalui observasi langsung di lapangan kemudian 
wawancara mendalam terhadap informan yang compatible terhadap penelitian 
untuk menunjang penelitian yang dilakukan agar memperoleh data sesuai 
dengan yang diharapkan, ataupun dengan menelaah literatur-literatur yang 
berhubungan dengan penelitian. 
2. Reduksi data adalah proses pemilihan, pemusatan perhatian pada 
penyederhanaan dari catatan-catatan yang diperoleh dari pengumpulan data. 
3. Penyajian data adalah kegiatan mengumpulkan informasi dalam bentuk teks 
naratif atau grafik jaringan yang bertujuan mempertajam pemahaman 
penelitian terhadap informasi yang dipilih kemudian disajikan dalam uraian 
penjelasan. 
Data Pengumpulan  
Reduksi Data 
Penyajian Data 
Penarikan Kesimpulan 
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Pada tahap akhir adalah penerikan kesimpulan. Penarikan kesimpulan 
dilakukan secara cermat dengan melakukan verifikasi berupa tinjauan ulang pada 
catatan-catatan data yang didapatkan. Analisis yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah analisis kualitatif deskripstif, yaitu dengan menelaah secara kritis dan 
mendalam pandangan ekonomi Islam tentang iklan dan personal selling pada wardah 
kosmetik cabang Makassar, sehingga dapat diperoleh kesimpulan. 
G. Pengujian Keabsahan Data 
Pengujian keabsahan dalam metode penelitian kualitatif menggunakan 
validitas internal pada aspek nilai kebenaran, pada penerpannya ditinjau dari validitas 
eksternal, dan realibilitas pada aspek konsistensi, serta obyektivitas pada aspek 
naturalis. Adapun pada penelitian ini, tingkat keabsahan ditekankan pada data yang 
akan diperoleh pada lapangan tempat meneliti. 
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BAB IV 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
Pada bab ini akan menjelaskan hasil penelitian mengenai Analisis Iklan dan 
Personal Selling dalam Perspektif ekonomi Islam pada Wardah Kosmetik Cabang 
Makassar. Sebelum mengarah pada penjelasan hasil penelitian , terlebih dahulu akan 
dijelaskan mengenai gambaran umum perusahaan PT. Paragon Technologi and 
innovation. 
1. Sejarah Singkat Perusahaan  
PT. Paragon Technology and Innovation berdiri pada tanggal 28 februari 1985 
dengan nama awal PT. Pusaka Tradisi ibu. Perusahaan ini baru berganti nama 
menjadi PT. Paragon Technology and Innovation pada tahun 2011. Perusahaan ini 
didirikan oleh pasangan suami istri  Drs. H. Subakat Hadi, M.sc dan Dra. Hj. 
Nurhayati Subakat, Apt. pada masa itu, pendiri melihat masih ada peluang terbuka. 
Perusahaan ini dimulai dengan sederhanaa namun sudah diusahakan dengan cara 
yang baik. PT. Pusaka Tradisi Ibu (PTI) pada awal berdirimnya hanya memproduksi 
perawatan rambut. Pada tahun 1987, perusahaan ini mengeluarkan produk perawatan 
rambut dengan merk Ega yang dipasarkan ke salon-salon. Kemudian lahir produk 
puteri yang sampai sekarang masih diproduksi.  
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Tahun 1985-1990, PT. Pusaka Tradisi ibu mengalami perkembangan pesat. 
Mulai dari jabodetabek, produknya mulai menyebar dan bersaing langsung dengan 
produk yang telah lama eksis. Mulai tahun 1990, produk salonnya dapat bersaing 
dengan produk eksis, survey CIC (2002) menyebutkan bahwa hair toni c Putrki 
adalah yang paling banyak ndigunakan di I ndonesia. Sedangkan produk perawatan 
rambut lainnya selalu masuk sepuluh besar. Seiring dengan perkembangan 
perusahaan, pada bulan desember 1990, PT. Pusaka Tradisi Ibu mendirikan pabrik 
produksi di Kawasan Industri Cibodas Tanggerang. Pendirian pabrik yang baru ini 
bertujuan untuk menambah kapasitas produksi yang terus meningkat.  
Pada tahun 1995 PTI mulai mengembangkan merk Wardah. Namun, belum 
bisa berjalan dengan baik dikarenakan rekanan manajemen yang bkurang baik. PTI 
kembali mencoba mengembangkan Wardah pada tahun 1996 dengan tetap bekerja 
sama dengan agen dalam pemasarannya. Sejak itu penjualannya mulai menanajak dan 
PT. Pusaka Tradisi Ibu memasuki pasar tat arias (Decorative) 
Ketika krisis ekonomi 1998, banyak perusahaan sejenis yang tutup. Daya beli 
masyarakat anjlok sementara harga bahan baku naik sampai empat kali lipat. PTI 
mengambil reaksi cepat menyikapi krisis tersebut di saat pesaing-pesaing lain tidak 
berproduksi. Setelah melewati masa krisis selama empat bulan, PTI justru 
mengembangkan pasar. Pada tahun 1999-2003, PTI  mengalami perkembangan 
kedua. Penjualan merk Wardah pada masa tersebut melonjak pesat. Pabrik lain di 
Kawasan Industri Jatake Tangerang didirikan dan mulai beroperasi pada tahun 2001. 
PTI  mulai memodernisasi perusahaan pada tahun 2002-2003. Perusahaan ini  mulai 
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masuk ke pasar umum yang memerlukan perubahan dari segi internal. Selain itu juga 
PTI melakukan program promosi dan pembinaan tim promosi agar mampu 
memasarkan produknya lebih baik. 
Latar belakang pendidikan dan pengalaman kerja di bidan farmasi melandasi 
keberanian Dra. Hj. Nurhayati Subakat, Apt. dalam mendirikan perusahaan yang 
memproduksi kosmetik. Wardah merupakan salah satu kosmetik halal dan aman yang 
di produksi oleh PTI. Hal ini dibuktikan bahwa produknya telah memiliki sertifikat 
halal dari lembaga  LP POM MUI dan aman karena memakai bahan baku bermutu 
tinggi dan tentunya telah memiliki nomor registrasi yang dikeluarkan oleh 
Departemen Kesehatan Republik Indonesia. 
Pada tahun 2005, PT. Pusaka Tradisi Ibu sudah menerapkan Good 
Manufacturing Practice (GMP) dan cara pembuatan kosmetika yang baik (CKBP). 
Sampai sekarang, di Indonesia baru delapan puluh pabrik dari keseluruhan 760 pabrik 
yang sudah menerapkan CPKB. Selain itu, PTI menjadi percontohan pelaksanaan 
CPKB untuk industry kosmetika lainnya. PTI sampai dengan saat  ini sudah memiliki 
29 Distributor Centre (DC) di seluruh wilayah Indonesia dengan jumlah karyawan. 
Saat ini PT. Paragon Technology and Innovation telah memiliki Distributor Centre di 
Malaysia. 
2. Visi dan Misi Perusahaan 
Suatu perusahaan pasti memiliki visi dan misi. Visi dan misi menunjukkan 
sebuah gambaran kemana perusahaan tersebut akan diarahkan dan hasil apa yang 
ingin dicapai. Hal itupun dilakukan oleh PT Paragon Technologi and Innovation 
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untuk memiliki sebuah visi dan misi perusahaan sehingga dari situlah menjadi acuan 
untuk merencanakan strategi-strategi perusahaan kedepannya. Berdasarkan hal 
tersebut.  Berikut ini merupakan pernyataan visi dan misi PT Paragon Technology 
and Innovation yaitu : 
A. Visi PT Paragon Technologi and Innovation  
Menjadi perusahaan yang bermanfaat bagi masyarakat dan terus berkembang 
di berbagai  bidang dengan menjadikan hari ini lebih baik dari hari kemarin.1 
B. Misi PT Paragon Technologi and Innovation  
1. Mengembangkan karyawan yang berkompoten dengan menciptakan 
lingkungan kerja yang baik untuk mendukung tercapainnya kepuasan 
pelanggan. 
2. Secara berkesinambungan menyediakan produk dan jasa yang berkualitas 
tinggi serta memenuhi kebutuhan pelanggan melalui program pemasaran yang 
baik. 
3. Mengembangkan operasi perusahaan yang sehat dalam segala aspek. 
4. Terus berinovasi demi kepuasan pelanggan. 
5. Mengembangkan berbagai unit usaha secara lateral. 
3. Struktur Organisasi Perusahaan 
Struktur organisasi merupakan susunan unit-unit kerja dalam sebuah 
perusahaan dengan tujuan untuk mewujudkan visi dan misi perusahaan. Sebuah 
struktur organisasi dibentuk hendaknya disesuaikan dengan kebutuhan perusahaan itu 
                                                           
1 Hasil wawancara dengan kak Eli 10 oktober 2016 
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sendiri, baik dari segi strategi perusahaan PT. Paragon Technology and Innovation 
cabang Distributor Makassar bisa dilihat pada Gambar berikut :2 
Gambar 2.1 Struktur Organisasi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Kak Eli (13 Oktober 2016)  
Berdasarkan pada gambar diatas, struktur organisasi PT Paragon Technology 
and Innovation Cabang Distributor Makassar memiliki dua divisi, yaitu divisi 
operasional dan divisi marketing. Pada divisi operasional dibawahi oleh koordinator 
Distributor Centre, yaitu fitria Dewi Putri yang bertugas mengelola dan 
mengembangkan distribution centre, mengontrol ketepatan distributor barang dan 
memimpin personil di distribution centre tersebut. Jadi, koordinator dan distribution 
                                                           
2 Hasil wawancara dengan kak Eli pada tanggal 13 oktober 2016 
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centre membawahi beberapa bagian yaitu antara lain Admin, Sales, Logistik, 
Collector, Driver, dan Recruitment Officer.  
Pada divisi kedua yaitu divisi marketing dibawahi oleh  Buissiness 
Development, yaitu sekar Retno Nauki yang bertugas mengembangkan program 
marketing termasuk analisa pergerakan pasar, pengembangan support tim dan 
pelatihan, menciptakan peluaang bisnis baru  dan membangun networking. 
Buisinness development  sendiri menaungi Beauty Promotor dan Beauty Advisor. 
Beauty Promotor bertugas untuk membantu melakukan promosi melalui berbagai 
acara yang diselenggarakan oleh perusahaan dan beauty Promotor sendiri direkrut 
dari Beauty Advisor berdasarkan keahlian mereka dalam mempromosikan produk 
wardah yang lebih baik dibandingkan Beauty advisor lainnya. Sedangkan Beauty 
Advisor bertugas untuk menjelaskan kegunaan tiap produk Wardah kepada setiap 
konsumen dan ditempatkan di setiap counter-counter penjualan produk Wardah.  
4. Daftar produk perusahaan 
      Produk kosmetik wardah tersedia dalam berbagai rangkaian, mulai dari 
rangkaian perawatan wajah, rangkaian perawatan tubuh, rangkaian make up baik 
untuk personal atau kalangan professional, beberapa diantaranya adalah sebagai 
berikut: 
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a. Rangkaian perawatan wajah. 
      Dalam rangkaian perawatan wajah, wardah mengeluarkan beberapa seri 
untuk perawatan wajah, antara lain yaitu acne series, lightening series, nature daily 
series, renew you anti aging series dan white secret series. Pada acne series, 
rangkaian ini di tujukan untuk mengobati jerawat serta merawat kulit wajah 
berminyak dan rentan berjerawat yang terdiri dari acne cleansing gel, anti gentle 
scrub, acne face powder, acne perfecting  moisturizer gel SPF 15, acne treatment 
gel, pure tightening toner. Untuk rangkaian lightening series, di tujukan untuk 
mencerahkan kulit wajah, membantu proses regenerasi kulit, dan menjaga 
kelembaban kulit. Rangkaian ini terdiri atas lightening day cream, lightening night 
cream, lightening creamy foam, lightening face mask, lightening face toner, 
lightening facial serum, lightening face scrub, lightening milk clean cleanser dan 
lightening BB cream. 
Pada natural daily series atau basic series, di tujukan untuk menutrisi kulit 
baik kulit normal, kulit kering dan kulit berminyak. Rangkaian ini terdiri dari ;  facial 
wash untuk semua jenis kulit, cleanser yang terdiri dari 2 jenis untuk normal to dry 
skin dan normal to oily skin, hydrating toner yang terdiri atas 2 jenis untuk normal to 
dry skin dan normal to oily skin, sunscreen gel SPF 30, hydrating moisturizer cream 
untuk kulit normal kering, essential facial massage cream untuk semua jenis kulit, 
hydrating aloe vera gel, purifying moisturizer gel untuk kulit normal berminyak, 
intensive night cream, essential peeling cream, essential facial scrub, essential facial 
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mask, dan facial serum yang terdiri dari hydrating facial serum dan purifying facial 
serum.  
       Lalu pada rangkaian perawatan wajah terbaru dari wardah yaitu  series untuk 
merawat dan mencegah kulit dari penuaan dini, rangkaian ini terdiri dari renew you 
anti aging day cream, renew you anti aging intensive serum, dan renew you anti 
aging night cream, kemudian, rangkaian terbaru selanjutnya adalah white secret 
series, yaitu rangkaian produk untuk mencerahkan sekaligus  melembabkan, bila 
dibandingkan dengan lightening series komposisi zat aktifnya lebih kompleks 
dengan kandungan AHA yang lebih tinggi. Rangkaian perawatan wajah ini terdiri 
dari exofoliating scrub, pure brightening cleanser, exfoliating lotion, facial wash 
with AHA , night cream day, cream day, tinted day cream, intense brightening 
essence.  
b. Rangkaian perawatan tubuh. 
      Pada perawatan tubuh, wardah mengeluarkan beberapa seri, yaitu body care 
series, scentsation series dan spa series. Dalam body care series terdiri dari intensif 
moisturizing body serum, morning essentials body moisturizer, dan roll on.  
 Kemudian, untuk scensation series terdiri dari body lotion, body mist, dan 
eau de toilette yang ketiganya terdiri dari lima varian aroma wewangian, yaitu 
eternal, flame, innocence, shine, dan sparks. Terakhir, rangkaian perawatan spa 
series dari wardah yang terdiri dari; body butter, olive oil for massage, pure olive oil, 
soft scrub olive dan soft scrub strawberry.  
 
 
48 
 
c. Rangkaian Make Up 
         Wardah telah mengeluarkan beberapa rangkaian produk make up yang terdiri 
dari; make up series, exclusive series, dan yang terbaru adalah eyexpert series. Pada 
make up series, terdiri dari berbagai varian produk mulai dari blush on, compact 
powder, double function kit, everyday bb day cream, everyday luminous foundation 
yang terdiri dari atas 2 varian, yaitu liquid foundation dan creamy foundation, 
everyday luminous face powder, everyday luminous two way cake, eye shadow , 
lipgloss, make up remover, matte lipstick, wondershine dan professional make up kit. 
Kemudian untuk exclusive series, wardah mengeluarkan beberapa varian 
produk dalam rangkaian make up ini, yaitu terdiri dari exclusive creamy foundation, 
exclusive liquid foundation, exclusive lipstick, exclusive two way cake. Selanjutnya, 
pada rangkaian produk make up terbaru yaitu eyexpert series yang diformulasikan 
untuk eye make up terdiri atas beberapa varian, yaitu eyexpert aqua lash mascara, 
eyexpert perfectcurl mascara, eyexpert staylast gel eyeliner, eyexpert staylast liquid 
eyeliner, eyexpert eyeshadow nude, dan eyexpert make up remover.3 
 
B.   Pelaksanaan iklan yang dilakukan wardah kosmetik cabang Makassar.  
a. Hubungan Masyarakat 
                                                           
3 Catalog Wardah kosmetik tahun 2016. 
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Dulu kita mengenal wardah sebagai produk kecantikan ‘kelas dua’ (atau 
bahkan kelas tiga) atau malah ada yang belum pernah mengenal sebelumnya? Coba 
perhatikan 3 tahun kebelakang.  
Saya memulai percakapan dengan kak putri yang mengatakan bahwa,  
Wardah menyusun ulang strategi IMC nya, mulai dari menjadikan model 
muslimah ternama sekelas Inneke Koesherawati, sampai muallaf selebritis 
menawan Dewi Sandra. Belakangan Wardah cukup cerdas mendekati 
desaigner Dian Pelangi untuk menambah kredit Wardah sebagai kosmetik 
yang digunakan Dian.4 
 
Wardah juga membuat online dan offline marketing campaign. Mulai dari 
hardsell, seperti iklan, mengikuti bazar, stand khusus mall, membership langsung 
mendapatkan diskon, dsb, sampai soft sdell seperti kegiatan belajar menggunakan 
hijab (hijabers beauty class), kosmetik partner Jakarta Fashion Week, sampai 
kosmetik event peragaan busana muslimah international di inggris.  
b. Periklanan  
Tidak bisa di pungkiri, wardah menjadi salah satu merk kosmetik yang 
sedang berkembang belakangan. Meskipun pasar kosmetik tidak sebesar pasar 
makanan ataupun produk lainnya, Wardah masih optimis menggarap pasarnya. 
Segala upaya dilakukan. Alhasil, konsumennya semakin banyak, pertumbuhan 
bisnisnya semakin meningkat. 
Saya memulai percakapan dengan kak Eli yang mengatakan bahwa, 
 
                                                           
4 Kak putri (30 tahun), karyawan wardah kosmetik, wawancara, kima 5 oktober 2016 
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Perkembangan fashion muslim  sedikit banyak membawa keuntungan 
tersendiri bagi Wardah sebagai produk kosmetik yang dideklarasikan sebagai 
produk kosmetik halal.5 
 
Lanjut wawacara dengan kak Eli mengatakan bahwa,  
 
Direktur PT. Paragon Technologi and Innovation memaparkan, pihaknya 
terus memperbaiki 4P yaitu product, place, price, and promotion. “kami 
perbaiki terus produk kami, dari segi kualitas, desain, bahkan logo juga kami 
sesuaikan. Disamping memperbaiki produk, Wardah pun melebarkan 
pasarnya dengan memperbanyak titik-titik penjualannya. Kini, jumlahnya 
mencapai sepuluh ribu tempat. Adapun titik penjualan dengan outlet 
jumlahnya sekitar tiga ribuan.6  
 
Lanjut wawancara dengan kak Putri, senada dengan disampaikan oleh 
informan sebelumnya,  
 
Mengenai harga, pihak Wardah mengatakan bahwa pihaknya ingin 
menghadirkan produk berkualitas baik dengan harga bersaing. Dalam 
melakukan promosi, Wardah tidak tanggung-tanggung  dengan menunjuk 
lima brand ambassador, diantaranmya Inneke Koesherawaty, Dewi Sandra, 
Dian Pelangi dan lainnya. Bahkan pembuatan iklan pun tidak tanggung-
tanggung dengan mengambil lokasi di Eropa. “Biayanya hampir sama, Iklan 
menjadi salah satu upaya yang dirasa penting bagi Wardah, disamping 
pelayanan kepada para konsumennya.7  
 
 Segala upaya yang dilakukan Wardah nampaknya cukup berhasil. 
Kosumennya puas. Terbukti, Wardah menjadi salah satu dari sekian banyak yang 
memperoleh penghargaan dalam ajang ICSA. Tidak hanya itu saja, dari segi 
penjualan. Wardah terus mengalami pertumbuhan.  
 
                                                           
5 Kak Eli (28 tahun), karyawan wardah kosmetik, Wawancara, Kima 9 oktober 2016. 
6 Kak Eli (28 tahun), karyawan Wardah kosmetik, Wawancara, Kima 10 oktober 2016 
7 Kak putri (30 tahun) karyawan wardah kosmetik, wawancara, kima 12 oktober 2016 
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c. Pemasaran Langsung 
 Pemasaran Wardah dilakukan tak hanya dengan direct selling tapi juga 
melalui sistem multilevel marketing. Marketing yang dilakukan oleh Wardah  
kosmetik ini yaitu melalui berbagai cara salah satunya yaitu mengadakan suatu acara 
untuk datang ke kota kota di Indonesia. Salah satu contoh misalnya, Wardah Goes to 
Campus” yang datang ke kampus Telkom university salah satunya cara ini dilakukan 
untuk lebih mengenalkan lagi produk wardah kepada konsumen. Selain hal tersebut, 
marketing yang dilakukan oleh wardah yaitu dengan memperbanyak chanel iklan 
baik iklan di media televise, cetak, maupun peningkatan pelayanan di counter seperti 
konsultasi make up. 
d. Promosi Penjualan 
  Promosi dilakukan oleh Wardah kosmetik ini sangatlah besar. Menurutnya 
promosi merupakan suatu hal yang sangat penting maka dari itu mereka tidak pernah 
Asal asalan dalam melakukan promosinya. Contohnya seperti menggunakan brand 
Ambasador dari artis-artis terkenal yang mereka tarik untuk menjadi brand 
Ambasadornya mereka tetapi juga artis-artis wanita yang memberikan inspirasi untuk 
mengubah hidupnya. Bagi mereka itulah nilai jual penting. 
     Selain itu juga promosi yang dilakukan yaitu dengan melalui distributor-
distributor. Kini Wardah sudah sangat gampang ditemukan, di mini market, toko 
kecantikan, dll. Juga dengan menggunakan Sales Promotion Girl (SPG) untuk turun 
langsung kelapangan memperkenalkan ;produk kecantikan berlabel halal ini.  
e. Personal Selling (penjualan pribadi) 
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    Personal selling (Penjualan Langsung), penjualan produk secara personal atau 
tatap muka dengan konsumen. Untuk dapat langsung masuk ke masyarakat, Wardah 
melakukan  berbagai macam cara yaitu seperti mengikuti event-event salah satunya 
adalah mengadakan seminar yang bekerja sama  dengan Telkom University beberapa 
waktu lalu. Disana Wardah menjelaskan langsung bagaimana produk Wardah bisa 
menjadi seperti sekarang ini serta menjelaskan apa manfaat dari produk wardah 
tersebut. 
 
C. Pelaksanaan Personal Selling yang dilakukan wardah kosmetik cabang 
Makassar. 
     Setiap perusahaan memiliki strateginya masing-masing untuk membantu  
perusahaan mencapai tujuannya. Salah satunya ialah dengan merumuskan strategi 
pemasaran yang biasa disebut marketing mix. Strategi marketing mix ini terdiri 4 
bauran pemasaran yaitu, product, price, place, dan promotion. Adapun penjelasan 
strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT. Paragon Technology and Innovation 
dalam memasarkan produk Wardah berikut ini:  
a. Aspek  produk 
PT Paragon Technologi and Innovation menetapkan strategi produknya yaitu 
dengan menggunakan bahkan yang aman dan halal. Artinya perusahaan tidak 
menggunakan bahan alkohol pada setiap produknya. Hal ini disesuaikan dengan misi 
PT Paragon Technologi and Innovation untuk memberikan produk yang berkualitas 
tinggi. Walaupun, formulasi bahannya  menggunakan dasar yang halal tetapi pihak 
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perusahaan tidak lagi menargetkan konsumen muslim saja melainkan sejak tahun 
lalu perusahaan menargetkan pasarnya dikalangan non-muslim. Kemudian, dari segi 
desain produk Wardah diciptakan seminimalis mungkin sehingga mudah untuk 
digunakan dan mudah untuk dibawa kemana saja. Walaupun didesain mi nimalis 
tetapi dapat menunjukkan citra merk Wardah itu sendiri. 
b. Aspek harga 
Dari segi penetapan harga saat ini, produk Wardah disasarkan pada konsumen 
kelas menengah dan lebih menginginkan produk  yang berbahan aman juga halal. 
Sehingga, PT Paragon Technology abd Innovation menetapkan harga setiap produk 
yang sesuai, yaitu kisaran harga mulai Rp. 30.000-Rp.100.000. dengan begitu, 
konsumen tidak sulit untuk membeli ulang produk Wardah yang telah digunakan 
sebelumnya. Lain halnya untuk kalangan professional, beberapa produk make up 
Wardah yang ditujukan untuk kalangan professional make up artist ditetapkan harga 
mulai dari Rp. 400./000-Rp. 700.000. 
c. Aspek lokasi 
     Strategi PT Paragon Technology and Innovation dalam memasarkan produk 
Wardah dari segi lokasi, perusahaan menargetkan jumlah lokasi distribution centre 
cabang Makassar menjadi perwakilan untuk kawasan Indonesia Timur. Saat ini, 
perusahaan mengembangkan cabang distribusi pe njualan di seluruh Sulawesi. Pihak 
perusahaan pun memberikan peluang bagi pengusaha-pengusaha butik untuk menjual 
produk Wardah di toko-toko butik sehingga masyarakat lebih mudah untuk membeli 
produk Wardah tanpa harus pergi ke pusat perbelanjaan di Makassar.  
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d. Aspek promosi 
     Pada aspek promosi, perusahaan telah melakukan berbagai strategi dalam 
mempromosikan produk-produk Wardah PT Paragon Technologi and Innovation 
melakukan strategi promosi melalui media sosial, promosi melalui counter penjualan 
resmi produk Wardah, bahkan pihak marketing bekerja sama dengan beberapa artis 
untuk mempromosikan produk-produk terbaru dari Wardah melalui iklan dan 
melakuikan tur ke  beberapa kota besar  untuk mempromosikan produk Wardah 
dirangkaikan dengan beauty class dan menjadi sponsor pada acara-acara tertentu. 
  
D. Analisis Penerapan Ekonomi Islam terhadap Praktek Iklan  Produk 
Wardah Kosmetik.  
Sebagai perusahaan yang selalu ingin berkembang. PT. Paragon Technology 
and Innovation berupaya melakukan inovasi dan efisiensi dalam mempromosikan 
dan memperkenalkan produk terbaru kepada masyarakat dan tetap berorientasi pada 
visi menjadi perusahaan yang bermanfaat bagi masyarakat dan terus berkembang di 
berbagai bidang dengan menjadikan hari ini lebih baik dari kemarin. Untuk itulah 
PT. Paragon Technology and Innovation perlu menerapkan strategi-strategi dan jitu 
dan tepat dalam menarik masyarakat untuk menjadi calon pelanggannya.  
Sebagaimana dikatakan oleh informan sebelumnya,  
Strategi promosi melalui iklan yang dilakukan oleh PT. Paragon Technology 
and Innovation dalam upaya memperkenalkan dan memasarkan produknya melalui 
media cetak seperti brosur atau pamphlet, majalah, katalog, melalui iklan (spanduk-
spanduk, banner dan baliho), melalui open table di pameran-pameran atau event-
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event, radio, televisi dan lain sebagainya. Promosi paling baru PT. Paragon 
Technology and Innovation dalam menerapkan strategi promosinya kali ni dengan 
memanfaatkan trend umum yang saat ini dianggap sangat mudah dan praktis dalam 
menyampaikan baik informasi sebuah produk maupun `melalui open table di 
pameran-pameran atau event-event, radio, televisi dan lain sebagainya. Promosi 
paling baru PT. Paragon Technology and Innovation dalam menerapkan strategi 
promosinya kali ni dengan memanfaatkan trend umum yang saat ini dianggap sangat 
mudah dan praktis dalam menyampaikan baik informasi sebuah produk maupun 
pembaharuan-pembaharuan seperti promo-promo khusus yang ingin disampaikan 
oleh pihak marketer baik bank maupun perusahaan-perusahaan bisnis lainnya, yakni 
melalui website dan jaringan social media seperti twitter, facebook, instagram, dll.  
 
PT. Paragon Technology and Innovation termasuk salah satu perusahaan 
kosmetik yang mengikuti perkembangan penyampaian promosi-promosinya melalui 
media yang harus selalu terhubung dengan internet tersebut. Sarana-sarana tersebut 
yang saat ini rutin selalu dilakukan oleh pihak marketing PT. Paragon Technology 
and Innovation dalam menerapkan kegiatan promosinya kepada masyarakat.  
Hermawan kertajaya mengungkapkan ada Sembilan etika promosi yang perlu 
menjadi prisip bagi syariah marketer dalam menjalankan fungsi pemasaran antara 
lain : memiliki kepribadian spiritual (takwa), berperilaku baik dan simpati (sidik), 
berlaku adil dalam bisnis (al-adl), bersikap melayani dan rendah hati (khidmah), 
menepati janji dan tidak curang, jujur dan terpercaya (al-amanah), tidak suka 
berburuk sangka (suudzan), tidak suka menjelek-jelekan (ghibah), dan tidak 
melakukan sogok (riswah).8 
Selain Sembilan etika tersebut, marketer syariah harus menghindari hal-hal 
sebagai berikut : tidak adil dalam penentuan tariff dan uang pertanggungan, 
                                                           
8 Hermawan Kertajaya, Syariah Marketing, h.67.  
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melakukan transaksi terhadap produk yang mengandung unsur maisar, gharar dan 
riba maisar, transaksi tadlis, khianat atau tidak menepati janji, menimbun barang 
untuk menaikkan harga, menjual barang hasil curian dan korupsi, sering melakukan 
sumpah palsu atau sering berdusta, melakukan penekanan atau pemaksaan terhadap 
pelanggan, mempermainkan harga, mematikan pedagang kecil, melaakukan 
monopoli atau iktikar, melakukan sogok untuk melancarkan kegiatan bisnis dan 
melakukan tindakan korupsi.  
 
E. Analisis Penerapan Ekonomi Islam terhadap Praktek Personal Selling  
Produk Wardah Kosmetik.  
personal selling dilakukan langsung oleh pihak manajemen PT. Paragon 
Technology and Innovation dengan menempatkan tenaga pemasar langsung (sales 
executive) yang terdiri dari 2 orang, di lokasi sekitar kota dan sekitarnya, bekerja 
sama dengan beberapa perusahaan dan pabrik yang ada di Makassar, dan sosialisasi 
dikampus-kampus.  
 Menurut Sutisna kelebihan personal selling antara lain : penjualan personal 
selling melibatkan komunikasi langsung dengan konsumen (face to face), pesan dari 
penjualan personal selling lebih bisa membujuk daripada periklanan publisitas di 
media massa, dalam penjualan personal selling proses alur komunikasi terjadi dua 
arah sehingga konsumen secara langsung bisa bertanya mengenai produk kepada 
marketing, marketing juga bisa menerima menerima umpan balik secara langsung 
dari masyarakat dalam bentuk keberatan, pertanyaan, atau komunikasi non variable 
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seperti mengangkat bahu atau menguap, dan marketing dapat menyampaikan pesan 
yang kompleks karakteristik produk yang tidak mungkin di sampaikan iklan di media 
elektronik dan di media cetak.9 Sedangkan kelebihan iklan adalah informasi yang di 
sampaikan Wardah kosmetik dapat di nikmati siapa saja, dan dapat menjangkau 
daerah yang luas sehingga masyarakat tahu akan produk wardah kosmetik.10  
Produk yang di berikan Wardah kosmetik kepada masyarakat yang di dalam 
karakteristik produknya memiliki berbagai keunggulan dan kelemahan yang tentunya 
berbeda dengan produk-produk kosmetik lainnya.     Dalam hal ini pihak marketing 
PT Paragon Technology innovation khususnya produk Wardah kosmetik rutin 
memberikan informasi-informasi tentang produk kepada masyarakat seputar 
pembaharuan promo-promo tertentu yang biasanya di lakukan pada rentang waktu 
yang sudah di rencanakan dan di susun oleh pihak manajemen. Pembaharuan serta 
promo-promo khusus yang di tetapkan antara lain adalah memberitahukan adanya 
event-event yang akan diadakan di kampus-kampus maupun di pameran-pameran.  
Berdasarkan hal-hal tersebut dapat di analisa selanjutnya mengenai metode 
personal selling yang di lakukan pihak wardah kosmetik dalam prosesnya 
memperkenalkan dan menjual produk kosmetik kepada masyarakat. Iklan dan 
personal selling merupakan alat promosi untuk menyampaikan pesan produk kepada 
masyarakat. Secara prinsip, personal selling adalah seseuatu yang di perbolehkan 
                                                           
9 Sutisna, Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran, h.315. 
10http://www.uterogroup.com/news/kelebihan-dan-kekurangan-media-iklan.app, di akses pada 9 
februari 2017. Pukul 21.09 AM  
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dalam islam selama metode yang di pakai dalam promosi tersebut tidak bertentangan 
dengan syariat islam. Islam mendukung semua kegiatan promosi yang di landaskan 
pada prinsip-prinsip kejujuran dan amanah dengan mengedepankan factor kejujuran 
dan menjauhi penipuan.  
Jika para pemasar menjalankan aktivitas pemasaran yang diperintahkan dan 
meninggalkan larangan yang dilarang, pemasaran tersebut menjadi suatu aktivitas 
pemasaran yang diperbolehkan dalam islam. Oleh Karena itu, dalam perspektif 
ekonomi islam pemasaran adalah segala aktivitas yang dijalankan dalam kegiatan 
bisnis berbentuk kegiatan penciptaan nilai yang memungkinkan siapapun yang 
melakukannya bertumbuh serta mendayagunakan kemanfaatannya yang dilandasi 
atas kejujuran, keadilan, keterbukaan dan keikhlasan sesuai dengan prosesyang 
berprinsip pada akad bermuamalah islami atau perjanjian transaksi bisnisdalam 
islam. 
Bisnis dan perdagangan termasuk dalam kegiatan manusia yang terpenting, 
dan manusia adalah makhluk yang memerlukan teman dan kelompok. Bisnis dan 
perdagangan diperlukan karena tidak ada seorangpun yang dapat hkidup dengan 
sempurna, mampu menyediakan segala keperluan dan tuntutan hidupnya sendiri 
tanpa melibatkan orang lain. Oleh karena itu manusia saling membutuhkan, 
bekerjasama dan saling tolong menolong. 
Kita lihat sekarang para pelaku bisnis berlaku tidak jujur, seringnya akal-
akalan atau melakukan pengelabuan/penipuan demi meraup untung banyak. Padahal 
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kejujuran dapat meraih berkah, sedangkan menipu menjauhkan diri dari keberkahan 
pada harta. 
Islam mendorong umatnya berusaha mencari rezeki supaya kehidupan 
mereka menjadi baik dan menyenangkan. Allah SWT menjadikan langit, bumi, laut 
dan apa saja untuk kepentingan dan manfaat manusia. Manusia hendaklah mencari 
rezeki yang halal.  
Walaupun islam mendorong umatnya untuk berdagang, dan bahkan 
merupakan fardu kifayah, bukan berarti dapat dilakukan sesuka dan sekehendak 
manusia, seperti lepas kendali. Adab dan etika bisnis dalam islam harus dihormati 
dan di paruhi jika para pedaagang dan pebisnis ingin termasuk dalam golongan para 
nabi, syuhada dan shiddiqien. Keberhasilan masuk dalam kategori itu merupakan 
keberhasilan yang terbesar bagi seorang muslim.  
 Dari Abu Hurairah, ia berkata, 
 ?ِ ا َل??َُر ?نَأ-???و ???? ?ا ??-  ?ً?َ?َ ?ُ?ُ?ِ?َ َأ ?ْ?َ??َ?َ ??َ??ِ ?ُ?َ?َ ?َ?َْد?َ?َ ٍم??َ?َ ِة?َ?ُْ  ??َ?َ ? ?َ
 َل??َ?َ » ِم??َ? ?ا ?َ?ِ?َ  ??َ ا?ََه ??َ .« َل??َ .?ِ ا َل??َُر ??َ ُء??َ? ?ا ?ُ?ْ?َ?َ َأ َل??َ » َق?ْ?َ ?ُ?َ?ْ?َ?َ ?َ?ََأ 
 ???ِ ?َ?ْ?َ?َ ? ?َ ?ْ?َ ُس???ا ?ُا?َ?َ ?َْآ ِم??َ? ?ا« 
Terjemahnya: 
“Rasulullah shallallahu ‘alaihi wa sallam pernah melewati setumpuk makanan, 
lalu beliau memasukkan tangannya ke dalamnya, kemudian tangan beliau 
menyentuh sesuatu yang basah, maka pun beliau bertanya, “Apa ini wahai 
pemilik makanan?” Sang pemiliknya menjawab, “Makanan tersebut terkena air 
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hujan wahai Rasulullah.” Beliau bersabda, “Mengapa kamu tidak 
meletakkannya di bagian makanan agar manusia dapat melihatnya? Ketahuilah, 
barangsiapa menipu maka dia bukan dari golongan kami.” (HR. Muslim).11 
Jika dikatakan tidak termasuk golongan kami, maka itu menunjukkan perbuatan 
tersebut termasuk dosa besar. 
Nabi shallallahu ‘alaihi wa sallam bersabda, 
.ِر???ا ??ِ ُعا?َ?ِ?ْاَو ?ُ?ْ?َ?ْاَو ،???ِ ?َ?ْ?َ?َ ??َ? ?َ ?ْ?َ 
Terjemahnya: 
“Barangsiapa yang menipu, maka ia tidak termasuk golongan kami. Orang 
yang berbuat  dan pengelabuan, tempatnya di neraka” (HR. Ibnu Hibban).12 
Hadits ini shahih sebagaimana yang dikatakan oleh Syaikh Al Albani dalam 
Ash Shahihah). Semoga Allah swt. memberikan sifat yang jujur kepada setiap pelaku 
bisnis muslim/muslimah. 
Dari hadis diatas jelaslah bagi kita bahwa islam mengecam penipuan dalam 
bentuk apapun dalam berbisnis. Lebih jauh lagi barang yang hendak dijual harus 
dijelaskan kekurangan dan cacatnya, dan jika ada yang menyembunyikannya adalah 
suatu kedzaliman. Prinsip ini sebenarnya akan menciptakan kepercayaan antara 
pembeli dan penjual, yang akhirnya menciptakan keharmonian dalam masyarakat. 
                                                           
11Prof. Dr. H. Idri, M.Ag , Hadis Ekonomi (Ekonomi dalam Perspektif Hadis Nabi ), (Jakarta : 
kencana :2015) h.161 
12 Prof. Dr. H. Idri, M.Ag , Hadis Ekonomi (Ekonomi dalam Perspektif Hadis Nabi ), (Jakarta : 
kencana :2015) h.165 
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Kegiatan iklan dan personal selling yang dilakukan oleh wardah kosmetik 
sudah sesuai dengan syariat islam dan tidak ada unsur penipuan didalam nya, produk-
produk yang ditawarkanpun berbahan dasar alami tanpa bahan kimia berbahaya  juga 
memiliki sertifikat halal jadi tidak merugikan masyarakat untuk membeli produk 
tersebut. Sehingga produk-produk wardah kosmetik sangat laku dipasaran, bukan 
hanya karena terjamin kehalalannya melainkan harganya pun sangat terjangkau bagi 
setiap kalangan.  
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BAB V 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang peneliti lakukan di PT. Paragon Technology 
and Innovation khususnya (Wardah Kosmetik) cabang Makassar tentang analisis 
iklan dan personal selling pada  Wardah  kosmetik maka peneliti dapat mengambil 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Strategi promosi melalui iklan yang dilakukan oleh PT. Paragon Technology 
and Innovation dalam upaya memperkenalkan dan memasarkan produknya 
melalui media cetak seperti brosur atau pamphlet, majalah, katalog, iklan 
(spanduk-spanduk, banner dan baliho), melalui open table di pameran-pameran 
atau event-event, radio, televisi dan lain sebagainya. PT. Paragon Technology 
and Innovation memperkenalkan dan menjual produk kosmetik kepada 
masyarakat.  
2. Pelaksanaan Personal Selling yang dilakukan Wardah kosmetik mempunyai 
strategi pemasaran yang disebut marketing mix. Strategi marketing mix ini 
terdiri atas 4 bauran pemasaran yaitu, product, price, place and promotion. 
3. Sembilan etika promosi yang perlu menjadi prisip bagi syariah marketer dalam 
menjalankan fungsi pemasaran antara lain : memiliki kepribadian spiritual 
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(takwa), berperilaku baik dan simpati (sidik), berlaku adil dalam bisnis (al-adl), 
bersikap melayani dan rendah hati (khidmah), menepati janji dan tidak curang, 
jujur dan terpercaya (al-amanah), tidak suka berburuk sangka (suudzan), tidak 
suka menjelek-jelekan (ghibah), dan tidak melakukan sogok (riswah). 
4. personal selling adalah sesuatu yang di perbolehkan dalam islam selama 
metode yang di pakai dalam promosi tersebut tidak bertentangan dengan 
syariat islam. Islam mendukung semua kegiatan promosi yang di landaskan 
pada prinsip-prinsip kejujuran dan amanah dengan mengedepankan factor 
kejujuran dan menjauhi penipuan. Jika para pemasar menjalankan aktivitas 
pemasaran yang diperintahkan dan meninggalkan larangan yang dilarang, 
pemasaran tersebut menjadi suatu aktivitas pemasaran yang diperbolehkan 
dalam islam. Oleh Karena itu, dalam perspektif ekonomi islam pemasaran 
adalah segala aktivitas yang dijalankan dalam kegiatan bisnis berbentuk 
kegiatan penciptaan nilai yang memungkinkan siapapun yang melakukannya 
bertumbuh serta mendayagunakan kemanfaatannya yang dilandasi atas 
kejujuran, keadilan, keterbukaan dan keikhlasan sesuai dengan proses yang 
berprinsip pada akad bermuamalah islami atau perjanjian transaksi bisnis 
dalam islam. 
B. Saran 
 Setelah melalui penelitian yang dilakukan di PT. Paragon Technologi and 
Innovation cabang kota Makassar, maka peneliti dapat memberikan saran, antara 
lain :  
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1. PT. Paragon Technology and Innovation hendaknya memelihara kesehatan 
perusahaan dan wajib melakukan usaha dengan prinsip-prinsip ekonomiIslam. 
2. Wardah kosmetik sebaiknya berdiri sendiri menjadi perusahaan yang utuh dan 
tidak terikat oleh perusahaan PT. Paragon Technology and Innovation. 
3. Wardah kosmetik sebaiknya lebih meningkatkan pelayanan kepada masyarakat 
agar masyarakat lebih nyaman dalam membeli produk maupun konsumen yang 
ingin melakukan Tanya jawab mengenai produk-produk wardah yang 
dipasarkan.  
4. Memperluas kegiatan promosi untuk meningkatkan jumlah penjualan kosmetik.  
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